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El siguiente proyecto presenta el plan de empresa para la de creación de un negocio que se 
dedicara a realizar trabajos audiovisuales para empresas, autónomos y emprendedores. Esta 
ofrecerá, inicialmente, su servicio en la ciudad de Barcelona y su área metropolitana. En el 
caso de que en un futuro hubiese mucha demanda se podría expandir el servicio a toda 
España. El nombre de la empresa es START UP STUDIO. 
 
Start Up Studio se rige por un plan de empresa que define la empresa y los productos que crea, 
así como el proceso de venta realizando un análisis del entorno y del sector. Para desarrollarlo 
se identifica y se analiza la oportunidad de negocio, se desarrollan las políticas y las estrategias 
a seguir en un periodo de tres años. Asimismo, se analiza la segmentación del mercado con la 
intención de definir un cliente objetivo para nuestro producto, así como crear una posición clara 
frente a las expectativas del cliente, diferenciándonos de los competidores que nos podemos 
encontrar. 
 
Por último, se ha realizado el estudio económico-financiero de la empresa en un horizonte 
temporal de tres años estableciendo la previsión de ventas y de gastos mediante la realización 
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Above the line 
Tipo de publicidad que utiliza medios publicitarios convencionales. Con esta estrategia  se 
pretende llegar a una audiencia más amplia, ya que se sirve de los medios con más público 
como televisión o internet. El objetivo es lograr el mayor número de impactos aunque no 
siempre se llegue exclusivamente al grupo específico en el que se quiere incidir. 
 
Anuncio 
Mensaje cuya finalidad es dar cuenta de un producto, sus beneficios y usos. 
 
Below the line (BDL) 
Técnica publicitaria que consiste en el empleo de formas no masivas de comunicación, 




Proceso de creación de una marca, donde se destacan valores y conceptos relacionados con 
un modo de vida concreto, con una forma de sentir, vivir y pensar. Las marcas deben 
establecer una conexión emocional con el cliente. El branding se dirige a los sentimientos, a los 
deseos más profundos de los consumidores.  
 
Briefing  
Anglicismo empleado en diversos sectores como pueden ser el publicitario, el diseño, el 
subacuático y el aeronáutico. Se puede traducir briefing por «informe» y en el sector publicitario 
y de comunicación pública en general, un briefing es el documento o la sesión informativa que 
proporciona información a la agencia de publicidad para que genere una comunicación, 
anuncio o campaña publicitaria. 
 
Blog  
Es un sitio web donde se recopila información, generalmente monográfica, procedente de uno o 
varios autores. Dicha información se actualiza con cierta periodicidad y se organiza de manera 
cronológica, mostrándose el último artículo publicado en primer lugar. 





Conjunto de personas vinculadas por características o intereses comunes, cuyas relaciones e 
interacciones tienen lugar en un espacio virtual, no físico o real, como Internet. 
 
Isotipo  
Se refiere a la parte, generalmente icónica o más reconocible, de la disposición espacial 
en diseño de una marca, ya sea corporativa, institucional o personal. Es el elemento 
constitutivo de un diseño de identidad, que connota la mayor jerarquía dentro de un proyecto y 
que a su vez delinea el mapa connotativo para el diseño del logotipo, así como la siguiente 
aplicación de diseño en las restantes etapas de un proyecto de identidad corporativa, como la 
aplicación en papelería, vehículos o merchandising. La palabra isotipo hace referencia a 
aquello que es "igual al tipo". 
 
Imagotipo 
Unión del isotipo y el logotipo con los que se identifica a una marca. Es una herramienta usada 
para apoyar procesos de comunicación tanto interna como con la audiencia externa. Por lo 
general, el isotipo se encuentra a la izquierda o sobre el logotipo. Ejemplos de imagotipo son 
las marcas Lacoste, Movistar o NationalGeographic. 
 
Logotipo 
Gráfico que identifica a una entidad ya sea pública o privada. Los logotipos suelen ser 
puramente gráficos incluyendo símbolos o iconos así como también pueden estar compuestos 




Término empleado para referirse a las técnicas de marketing que intentan explotar redes 
sociales preexistentes para producir incrementos exponenciales en conocimiento de marca, 
mediante procesos de autor replicación viral análogos a la expansión de un virus informático. 
Se suele basar en el boca a boca mediante medios electrónicos; usa el efecto de red social 
creado por Internet y los modernos servicios de telefonía móvil para llegar a una gran cantidad 
de personas rápidamente. 
 





Expresión inglesa que se traduce por las locuciones en línea o a través de Internet. 
 
Perfil 
Datos personales y rasgos propios que caracterizan a un usuario dentro de una red social, 




Entrada, mensaje o publicación en una red social que puede consistir en un texto, opinión, 
comentario, enlace o archivo compartido. 
 
Propaganda 
Es una importante herramienta de la promoción que sirve para dar a conocer, por una parte, 
doctrinas, ideas y puntos de vista; y por otra, información referente a una organización, sus 
productos, servicios y/o políticas. Todo ello, con la finalidad de atraer adeptos o compradores. 
 
Social Media (medios de comunicación sociales) 
Son plataformas de comunicación online donde el contenido es creado por los propios usuarios 
mediante el uso de las tecnologías de la Web 2.0, que facilitan la edición, la publicación y el 
intercambio de información. Los medios sociales han cambiado la comunicación entre 
personas, y entre las marcas y personas. Los tipos de medios sociales más utilizados son 
las redes sociales, los blogs, los micro blogs y los servicios de distribución multimedia. 
 
Spot 
El spot es aquel espacio publicitario que aparece en cine o en televisión. 
 
Teaser 
Locución inglesa para designar intriga. Las campañas de esta naturaleza son las que, sin 
anunciar ningún producto o servicio determinado, intentan captar la atención del público y 
cautivarle para que siga el desarrollo de la segunda fase de la campaña, donde se da la 
presentación real del producto. 
 





Avance, pequeño extracto de las imágenes de una película que se estrenará próximamente. 
Tienen una duración promedio de entre un minuto y medio y dos minutos. Suelen acompañarse 
con música o bien con su sonido original. 
 
Tweet 
Mensaje o publicación de 140 caracteres como máximo que se escribe y envía a los usuarios 
seguidores mediante la red social de microblogging y Twitter. También existe el Retweet (RT) 




Condensa los valores más importantes de la empresa, su filosofía, su aplicación en la práctica 
del mercado, destacando los diferenciales positivos, en relación a la competencia más próxima. 
 
Vídeo promocional 
Su finalidad es la misma que el anuncio, pero suele ir dirigido a personas que ya conocen la 
marca, pero para dar a conocer un nuevo producto. 
 
Vídeo testimonial 
Es un formato que se caracteriza por entrevistas o explicaciones de personas que hablan sobre 
la empresa o el producto. 
 
Vídeo viral 
Un video viral es una grabación que ha sido ampliamente difundida a través de Internet. Está 
pensado para causar un gran impacto. Recibir muchas visitas en muy poco tiempo. Cuando 
acaba la campaña viral, suelen quedar en el olvido. Sirven para llamar la atención 
 
Vimeo 
Es una red social basada en vídeos. Permite compartir y almacenar vídeos digitales para que 
los usuarios comenten en la página de cada uno de ellos. Los usuarios deben estar registrados 
para subir vídeos, crear su perfil, cargar avatares, comentar y crear listas de favoritos.  
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El sitio ha ganado reputación como “proveedor de imágenes” para diversos artistas, debido a la 
alta tasa de bits y resolución de sus vídeos. 
 
YouTube 
Es un sitio web en el cual los usuarios pueden subir y compartir vídeos. Usa un reproductor en 
línea basado en Adobe Flash para servir su contenido. Es muy popular gracias a la posibilidad 
de alojar vídeos personales de manera sencilla.  
 






1.1 ORIGEN DEL PROYECTO 
 
Colaborando con una empresa de turismo de Barcelona me di cuenta de la dificultad que tienen 
las empresas de turismo de promocionarse y darse a conocer en el propio país o en el 
extranjero. Por eso pensé en realizar un vídeo donde se mostraran las partes más bonitas de la 
ciudad, siempre enfocadas al tipo de cliente que buscaba esta empresa; personas que quieren 
visitar la ciudad. 
 
Después de una serie de reuniones con un amigo mío, Jiajie, que tiene estudios de Cine y 
Audiovisuales, él realizo un vídeo sobre lo que la empresa necesitaba. El vídeo quedó muy bien 
y esta compañía de turismo consiguió que, con un minuto, el cliente potencial viera lo que 
realiza la empresa, hacer publicidad en su propia web y estar presente en un canal de 
promoción tan importante como Youtube. 
 
A partir de este video pensé que se podría seguir este modelo para otras empresas, comercios 
o PYME’s, para que puedan conseguir sus objetivos, darse a conocer, naciendo Start Up 
Studio.  
 
1.2 REQUISITOS PREVIOS 
El proceso que se debe seguir para hacer un plan de empresa es tener en cuenta la actividad 
principal que desarrolla  la empresa, los resultados que se obtendrán al trabajar en esa 
actividad de una determinada manera y de los elementos adecuados del proyecto para llevarlo 
a cabo. 
Por lo tanto, antes de empezar un plan de empresa es necesario:  
 Elaborar cuidadosamente la idea, es decir, asentar unas bases para tener un camino a 
seguir.  
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 El plan de negocios requiere de tiempo y esfuerzo porque es un activo para un negocio 
que servirá para saber reaccionar en un futuro, lo que permitirá ahorrar tiempo y evitar 
contratiempos posteriores. Es posible que en un determinado momento sea necesario 
volver a analizar cada punto frente a cada avance.  
 Investigación del mercado, para ver si hay suficiente demanda para vender el producto.  
 Organizar toda la información disponible, revisar cual es la información que falta y 
conseguirla. 
 Analizar si puede ser necesaria la participación de otras personas (responsables de 
áreas, abogados, contadores, etc.). 
 Visualizar lo qué se quiere lograr con el plan de empresa, cuál es la información que 
interesa que recibirá el cliente, de qué se le intentara convencer, teniendo cuidado de 
que su visión personal no le quite a la información presentada el objetivo principal. 
Una vez se han definido todos los puntos, hay que llevar a cabo la segmentación del mercado, 
la viabilidad económica y las continuas evoluciones para que se adapte el producto al entorno. 
Para ello se ha estudiado la posible situación futura y la evolución que puede tener el producto 
con personal experto, informes, profesionales del Marketing y formaciones teóricas de empresa 









2.1 OBJETIVOS DEL PLAN DE EMPRESA START UP STUDIO 
 
El objetivo principal del proyecto es realizar un plan de empresa que se adapte a las 
características de Start Up Studio, por lo tanto, los objetivos serán los siguientes:  
 
 Plasmar en un documento por escrito la idea del negocio y las fases que desarrolla 
para posibles socios, entidades o instituciones que puedan colaborar 
posteriormente. Es una tarjeta de presentación ante terceros. 
 Facilitar la búsqueda de recursos ajenos, como financiación y subvenciones. 
 Servir de instrumento de análisis y evaluación de la propia idea de negocio. 
 Identificar los pasos e hitos a cumplir en el desarrollo de la empresa. 
 Definir y comprender el modelo de negocio, el mercado y la competencia. 
 Identificar y hacer un seguimiento del proyecto una vez se ha puesto en marcha, 
permitiendo identificar las posibles desviaciones y adoptar las medidas correctoras 
si fueran necesarias. 
 
Además de este objetivo principal, también se pretenden lograr los siguientes objetivos 
secundarios: 
 
 Adquirir conocimientos del mercado, de su situación y de cómo se puede vender un 
producto como el nuestro en un entorno difícil para las empresas. 
 Adquirir conocimientos acerca de la competencia, tanto directa como 
potencialmente. 
 Adquirir conocimientos sobre marketing empresarial.  
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2.2  ALCANCE DEL PROYECTO 
 
La estructura y el contenido del presente plan de empresa es la siguiente: 
 
 Presentación de la empresa para tener una idea global de la actividad y del equipo. 
 Estudios cuantitativos para segmentar correctamente el mercado, posicionar la empresa 
correctamente respecto a la competencia. 
 Análisis del entorno del sector, haciendo especial hincapié en el entorno competitivo. 
 Análisis interno, con la descripción de las actividades de la empresa y la manera de 
controlarlas. 
 Plan de estructura y de recursos humanos, con la descripción de la estructura 
organizativa de la empresa. 
 Planes económico y financiero, con la previsión de ventas, previsión de la cuenta de 
resultados, balance de situación, plan de tesorería y análisis de la inversión realizada. 
 
En el anexo se puede observar, a modo de ejemplo uno de los documentos que me han 
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3. ANÁLISIS EXTERNO 
 
3.1. SITUACIÓN SOCIOECONÓMICA 
 
Nos encontramos en una situación de crisis económica que se inició en 2008 y dura hasta la 
actualidad. En 2008 los principales indicadores macroeconómicos tuvieron una evolución 
adversa. Los efectos se han prolongado durante más de cinco años hasta la actualidad, finales 
del 2013, no sólo en el plano económico sino también en el político y el social.  Esta crisis se 
enmarca dentro de la crisis económica mundial de 2008 que afectó a la mayor parte de países 
del mundo, en especial a los países desarrollados. 
El comienzo de la crisis mundial supuso para España la explosión de otros problemas: el final 
de la burbuja inmobiliaria, la crisis bancaria de 2010 y finalmente el aumento del desempleo en 
España, lo que se tradujo en el surgimiento de movimientos sociales encaminados a cambiar el 
modelo económico y productivo así como cuestionar el sistema político exigiendo una 
renovación democrática.  
 
El movimiento social más importante es el denominado Movimiento 15-M, surgido en mayor 
medida, por la precariedad y las condiciones económicas de la clase media y baja; dos 
consecuencias de la crisis financiera. La drástica disminución del crédito a familias y pequeños 
empresarios por parte de los bancos y las cajas de ahorros, algunas políticas de gasto 
inadecuadas llevadas a cabo por el gobierno central, el elevado déficit público de las 
administraciones autonómicas y municipales, la corrupción política, el deterioro de la 
productividad y la competitividad y la alta dependencia del petróleo son otros de los problemas 
que también han contribuido al agravamiento de la crisis.  
 
La crisis se ha extendido más allá de la economía para afectar a los ámbitos institucionales, 
políticos y sociales, dando lugar a la denominada crisis española de 2008-2013, que continúa 
en la actualidad. 
 
Por lo que se refiere al sector de la publicidad, principal sector en el que trabaja Start Up 
Studio, según la web de la consultora Zenith, se prevé un nuevo descenso de la actividad 
publicitaria para este año 2014: respecto al inicio de la crisis, estaríamos hablando, nada 
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menos, de casi el 50%, lo que en términos absolutos supondría una bajada de 4.000 millones 
de euros. 
 
Afectaría fundamentalmente a televisión, cine y medios impresos, y también, aunque en menor 
medida a radio y publicidad exterior. Aun así, la televisión sigue siendo el medio con mayor 
volumen de inversión, más de un 40% del total. 
 
Siendo más concretos, los últimos datos de Infoadex: la inversión publicitaria cayó en el primer 
trimestre de 2013 más de un 16% respecto al mismo periodo de 2012. A estas alturas del año, 
ya podemos ver que, si bien inicialmente se preveía un ligero repunte en los últimos meses del 
ejercicio, prácticamente tenemos que dar por hecho que esto no será así, lo cual hace pensar 
que es muy difícil una recuperación de la inversión publicitaria a corto plazo. 
 
El índice i2P, elaborado por Arce Media y Media HotLine, destaca un hecho objetivo y muy 
significativo de la situación: casi 3.000 marcas han dejado de anunciarse en el último año, 
afectando este hecho principalmente a prensa. 
 
Según las recientes previsiones del Gobierno, las expectativas económicas para los próximos 
18 meses un débil crecimiento, por lo que no podemos confiar en una recuperación publicitaria 
al menos hasta el último trimestre de 2014. Habría que sumar a esto la crisis estructural  de 
prensa y televisión, y tener en cuenta que las empresas de estos sectores soportan unos 
costes fijos muy elevadosy que dependen de la inversión publicitaria para ser rentables. 
 
Sólo se espera un cierto crecimiento más destacado en internet y, sobre todo, en móviles lo 
cual es una oportunidad para Start Up Studio ya que las empresas pueden optar a crear videos 
relativamente sencillos de realizar para nuestra empresa y tener un beneficio muy grande para 
nosotros y para la empresa contratista. 
 
Dentro de los medios digitales, hay que destacar la inversión en blogs, redes sociales y el video 
en internet. Las posibilidades de la publicidad digital han supuesto una revolución en un breve 
espacio de tiempo. La red se consolida como segundo medio de inversión publicitaria y ya no 
sólo de las páginas web desarrolladas por los medios convencionales (prensa, TV o radio), sino 
por las redes sociales, especialmente Facebook y Twitter. 
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En todo caso, el mayor crecimiento se prevé para móviles, con el desarrollo de nuevas 
aplicaciones. La publicidad en dispositivos móviles podemos decir que acaba de comenzar y 
está transformando la forma de hacer negocios por parte de las empresas y la relación entre 
los usuarios. Esto hace necesario la adaptación de los servicios ya existentes para asegurar su 
éxito en el móvil. La innovación publicitaria permite ofrecer a las marcas nuevas opciones, con 
formatos más efectivos y llegando a una segmentación y efectividad que no es posible en 
medios convencionales 
 
Como dato, prácticamente el 100% de la población en España posee teléfono móvil, y un 59% 
tiene un Smartphone desde el que casi la totalidad accede a internet. 
 
Con esta situación y teniendo claro que la crisis de este sector es consecuencia directa de la 
que afecta al resto del mercado y que tiene sus causas más directas en el pérdida de clientes, 
falta de presupuestos y, en conclusión, el descenso del consumo, tenemos que buscar 
oportunidades para nuevos caminos, ya que, algunas de las fórmulas anteriores quedan 
obsoletas por los cambios de costumbres y mentalidad de la población.  Así, la revolución 
digital constituye el epicentro de cualquier decisión. En este campo, los cambios son 





El marketing con vídeos es una herramienta indispensable para que una empresa desarrolle 
todo el potencial promocional de un negocio, empresa o compañía, ya esta sea de productos o 
servicios. Actualmente, viendo la repercusión que tienen las redes sociales, Youtube y las webs 
de los comercios, es un producto en auge. 
 
A menudo se habla de la resistencia al cambio de las empresas, de lo complicado que es 
adoptar nuevas tecnologías y a la vez del gasto que supone. Pero si echamos la vista atrás 
vemos que la evolución que ha sufrido la empresa gracias a las nuevas tecnologías es 
extraordinaria. 
 
A modo de ejemplo, Youtube, que a día de hoy, corresponde a un sitio web donde miles de 
usuarios pueden disfrutar de un servicio gratis para ver películas, series, anuncios, informarse, 
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promocionarse o simplemente distraerse. Con 35 horas de vídeo subido por minuto durante el 
2011, no debe quedar duda de que hablamos de un servicio muy poderoso, no sólo en cifras, 
sino en el impacto en la sociedad, y como tal, en los cambios que provoca. Uno de ellos, y el 
más notorio, Youtube sustituyendo a la TV. 
 
Es evidente la migración de los consumidores desde los tradicionales locales especializados en 
la calle o centros comerciales, a sitios de comercio electrónico en Internet. En algunos casos 
son webs especializadas en la materia, y otros son portales de los mismos comercios, pero la 
constante está en el consumidor, quien prefiere informarse sobre el producto, revisar opiniones 
de otros usuarios, ver vídeos sobre los productos o servicios y realizar su compra, todo en línea 
y desde cualquier lugar. No obstante, la llegada de la geolocalización y la flexibilidad de la red 
móvil, están abriendo un nuevo terreno intermedio entre el comercio online y el mundo real, 
donde los comerciantes podrán sacar provecho del conocimiento sobre sus usuarios, para 
brindar una mejor experiencia. 
 
En cuestión de tiempo, estos servicios comenzarán a integrarse completamente con nuestros 
perfiles online (Facebook, Twitter, Google entre otros) y pondrán a disponibilidad de los 
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4. INVESTIGACIÓN DE MERCADO 
4.1 OPORTUNIDAD DE NEGOCIO 
 
Las plataformas de VÍDEO han crecido en número y relevancia en los últimos tiempos 
(2007-2013), ganando terreno incluso a las cadenas de televisión. Tener un vídeo de empresa 
hoy en día se ha convertido en algo casi esencial si se quiere tener una presencia relevante en 
internet. Por otra parte, favorece enormemente el posicionamiento de la web de la empresa, ya 
que los vídeos suelen ocupar mejores posiciones en los resultados de búsqueda, y el público 
se siente muy atraído hacia ellos, favoreciendo la visita a su web, a su canal de Youtube o a 
cualquier otra plataforma online en la que, además del vídeo, encontrará información relevante 
sobre su empresa, sus productos o servicios.  
 
El nuevo estudio realizado por la compañía de vídeo marketing Pixability "The Top 100 Global 
Brands: Key Lessons for Successon YouTube", revela que las marcas más exitosas publican 
entre 80 y 500 vídeos al mes en la plataforma de Google, como se muestra en el gráfico de la 
figura 4.1. En la cabeza del ranking y por encima de los 500 vídeos, se encuentran grandes 




Figura Nº1. Gráfico de la evolución de las visualizaciones en Youtube. Marketing Land.http://marketingland.com/ 
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La importancia del LOGOTIPO en la empresa será crucial en muchos casos para el 
reconocimiento de nuestra empresa. El retorno de la inversión de un buen diseño está 
garantizado y hará que las campañas de promoción sean mucho más efectivas, puesto que el 
logotipo será la imagen de nuestra empresa también en redes sociales, en nuestra web y en 
cualquier medio en la que aparezca. Donde muchas veces, más que una foto, es lo que nos 
puede distinguir y que cuando el cliente las vea lo identifique con la empresa. 
 
Es indudable la relevancia que han alcanzado hoy en día las REDES SOCIALES como medio 
para conectar con los clientes y difundir las acciones de nuestra empresa. Con este servicio de 
IDENTIDAD ONLINE creamos la plataforma adecuada y los mejores canales para conseguir 
con actualizaciones por parte del cliente, que tenga relevancia en el target, como se muestra en 
la figura número 2. Por ejemplo, cada enlace en la red social, por otra parte, se considera como 
un enlace externo que apunta hacia la web del cliente, mejorando  de forma notable el 
posicionamiento y, con ello, las visitas hacia su página. 
 
 









En infografía de la figura 3 se muestra la fuerza que tienen dos grandes empresas en el mundo 
de redes sociales como Facebook y Youtube con datos del 2012: 
  
 
Figura Nº3. Usuarios que usan Facebook hasta verano 2010. Pingdom. https://www.pingdom.com/ 
 
4.2 EVOLUCIÓN DEL MERCADO SOCIAL 
 
El marketing con vídeo es una herramienta indispensable para que una empresa desarrolle 
todo su potencial promocional, ya esta sea de productos o servicios. Actualmente, viendo la 
repercusión que tienen las redes sociales, Youtube y las webs de los comercios, es un 
producto que las empresas quieren, con un aumento de demanda del 23% respecto el 2012. 
Una persona que gestiona las redes sociales para empresas en la Web, hace marketing en 
Facebook y Youtube. Porque Facebook hoy en día tiene 1100 millones de usuarios, y Youtube, 
porque es la segunda red social en tráfico y el  segundo buscador más visitado del mundo.  
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Por lo tanto, conviene tener presencia en estos lugares con visitas muy elevadas y en 
constante crecimiento, ahí es se debe estar para vender. Esto conlleva aumentar los ingresos 
de la empresa por la llegada de más clientes, bajar los costes de publicidad y lograr un 
aumento importante de los clientes satisfechos. Este tipo de marketing, sirve para todo tipo de 
empresas, por nombrar algunas: hoteles, boutiques, fotógrafos, restaurantes, asesorías, 
empresas de reformas, estética, gimnasios, automóviles, y muchas más. 
 
A modo de ejemplo, Youtube, que a día de hoy corresponde a un sitio web donde miles de 
usuarios pueden disfrutar de un servicio gratis para ver películas, series, anuncios, informarse, 
promocionarse o simplemente distraerse. Es un servicio muy poderoso, no sólo en cifras, sino 
en el impacto en la sociedad, y como tal, en los cambios que provoca. Uno de ellos, y el más 
notorio, YouTube sustituyendo a la TV. 
 
En la imagen de la figura 4 se muestra la evolución de los contenidos en internet  del año 2011, 
situando nuestro producto en “videos cortos”, donde vemos una evolución muy positiva con un 
incremento del 67%. Se pueden observar datos que indican claramente que el cliente que 












Figura  Nº4. Evolución del contenido que se ve en internet 
mundialmente. http://arquiyun.blogspot.com.es/ 







El vídeo es un mercado que está en crecimiento continuo por las nuevas webs, el comercio 
electrónico, empresas consolidadas que quieren diferenciarse de la competencia, dar una 
imagen adecuada, estar presente en las redes sociales, o lo que es lo mismo, mostrarse. 
 
Es un sitio web en el cual los usuarios pueden subir y compartir vídeos. Es muy popular gracias 
a la posibilidad de alojar vídeos personales de manera sencilla. Aloja también una variedad de 
clips de películas, programas de televisión,  vídeos musicales y videos empresariales.  
 
Hay una serie de datos interesantes sobre el tráfico de la propia web de Youtube en el año 
2013:  
o Cada minuto se suben 60 horas de vídeo o cada segundo se sube una hora de 
vídeo a YouTube. 
o Cada día se reproducen más de 4.000 millones de vídeos. 
o Cada mes visitan YouTube más de 800 millones de usuarios únicos. 
o Cada mes se reproducen más de 3.000 millones de horas de vídeo en YouTube. 
o En un mes se sube más contenido de vídeo a Youtube del que producen las tres 
principales cadenas de televisión de Estados Unidos durante 60 años. 
o El 70% del tráfico de YouTube procede de fuera de EE.UU. 
o YouTube está localizado en 39 países y en 54 idiomas. 
 
En el ámbito social: 
o Cada día se reproducen en Facebook 500 años de vídeo de Youtube, y cada 
minuto se comparten en Twitter más de 700 vídeos de YouTube. 
o Cada semana 100 millones de personas realizan una acción social en Youtube 
(por ejemplo, utilizar la función “Me gusta”, compartir vídeos o realizar 
comentarios). 
o Un tweet compartido automáticamente da lugar a una media de seis nuevas 
sesiones de youtube.com, y cada minuto aparecen más de 500 tweets que 
incluyen un enlace de Youtube. 
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o Cada día millones de usuarios se suscriben a usuarios y canales. Las 
suscripciones te permiten conectar con un usuario que te interese, ya sea un 
amigo o la NBA, y seguir su actividad en el sitio. 
o Más del 50% de los vídeos de YouTube se han puntuado o incluyen comentarios 
de la comunidad. 
o Cada día millones de vídeos se marcan como favoritos. 
 FACEBOOK 
 
Facebook cumple una década en funcionamiento en el 2013 y a medida que ha ido pasando el 
tiempo, la comunidad ha ido creciendo, la forma de compartir contenidos ha ido cambiando y el 
volumen de estos no ha parado de crecer, como se muestra en la figura 5. Estos son los datos 
que maneja Facebook después de conectar gente durante diez años1. 
 
o Desde febrero de 2004, se han realizado 201.600 millones de conexiones entre 
amigos.  
o A diciembre de 2013, hay un total de 1.230 millones de usuarios activos. 
o  Hay 945 millones de usuarios activos mensuales que usan productos de 
Facebook para móvil en diciembre de 2013.  
o Se hacen más de 6.000 millones de 'Me gusta' de media al día.  
o Hay 400.000 millones de fotos compartidas en la red social desde octubre de 
2005. Desde comienzos de 2012, se han enviado 7,8 billones de mensajes 
privados.  
o En enero de 2014, se hicieron 77.200 millones de posts etiquetados por 
ubicación. 
o  A diciembre de 2013, aproximadamente el 81% de los usuarios activos son de 
fuera de EEUU y Canadá. Existen más de 25 millones de páginas de PYMES. 





                                               
Información extraída del artículo: “The Facebook” en 2004 y así es Facebook en 2014.  
 




Figuta 5. Artículo sobre la fulgurante ascensión de Facebook. “The Facebook” en 2004 y así es Facebook en 2014. 
 
Facebook para empresas es una nueva plataforma de comunicación, que si se sabe utilizar en 
el que se pueden obtener beneficios  como: 
 
o Aumenta el branding o valor de la marca. 
o Permite dar a conocer productos y/o servicios a una red segmentada de 
usuarios. 
o Crea un punto de encuentro para los clientes potenciales. 
o Te ayuda a identificar lo que desea y espera el cliente. 
o Te permite informar en tiempo real promociones y ofertas. 
o Genera confianza y credibilidad. 
o Aumenta el tráfico de calidad hacia el sitio web corporativo. 
o Lo más importante: es gratuita (aunque deben considerarse los costos 
operativos) 




4.3 EVOLUCIÓN DEL VIDEO EN EMPRESAS 
 
La historia del vídeo de negocios se remonta a la década de 1970, cuando AT & T creó el 
Picturephone. El dispositivo transmite una velocidad muy lenta comparada con la que tenemos 
actualmente que suelen utilizar 24 imágenes completas por segundo La forma de acceder y 
compartir creaciones visuales ha cambiado mucho desde aquellos primeros días. 
 
El uso del vídeo en línea está explotando como un medio para que las empresas comercialicen 
y compartan sus productos. Los vídeos con contenido atractivo pueden ayudar a las empresas 
a construir confianza en la marca y difundir de forma eficaz sus productos y mensajes. De 
hecho, el 80% de los comerciantes reportan el uso de vídeo en línea para sus propósitos. Con 
el surgimiento de la tecnología móvil en los últimos años, la audiencia de vídeo a través del 
teléfono está aumentando. El año pasado, subió un 35,7%, y no parece estar disminuyendo en 
el corto plazo. 
A menudo se habla de la resistencia al cambio de las empresas, de lo complicado que es 
adoptar nuevas tecnologías y a la vez del gasto que supone. Hoy en día para muchas 
empresas se hace complicado trabajar sin Internet, o sin buscadores. Esto no sólo refleja una 
evolución tecnológica, sino oportunidades de negocio que muchas empresas han aprovechado 
y otras no tanto. La adaptación a las nuevas tecnologías debe ser constante en las empresas y 
no verlo tanto como un gasto más sino como una oportunidad de negocio que debemos 
aprovechar.  
Internet empieza a tener una cobertura importante como para que un anunciante haga su 
estrategia de marketing allí. Si realmente se quiere triunfar, la pequeña empresa tiene que 
invertir en el mundo online. Hay marcas como las líneas aéreas, normalmente las lowcost, cuyo 
marketing online es entre  el 80% y el 90% online. 
Según las necesidades de la empresa se realiza un modelo de vídeo pero, según fuentes de 
taringa.net, estos son mayoritariamente enfocados a adolescentes y un rango de edad inferior a 
50 años. A modo de ejemplo los adolescentes tienen una interacción fuerte con las redes 
sociales (86%), que son su principal fuente de información (85%), de hecholas usan más que 
un internauta promedio. La mayoría está registrada en Facebook (98%), sin embargo este 
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segmento destaca por su presencia en Twitter (69%) y Metroflog (19%). Un 84% de ellos sube 
fotos a Internet, principalmente en Facebook y 45% suben videos, principalmente en YouTube. 
En la figura 7 vemos la evolución que tienen los habitantes de EUA en el consumo de videos 
online y las previsiones que hace la consultora Emarketer en el año 2012 para los siguientes 
años.  
 
Figura Nº6. Estimación de videos online consumidos por rango de edad. Emarketer 




4.4 EL FUTURO AUDIOVISUAL 
 
El vídeo está en el punto de mira de toda la industria publicitaria digital, ya que se trata del 
formato con un crecimiento más rápido: este año, el gasto en vídeo online alcanzará los 2.200 
millones de dólares, un 52,1% por encima de 2010; y en 2015 podría superar los 7.000 millones 
de dólares. 
 
Según una encuesta realizada por la web spinoffonline el 63% de los medios apuesta por los 
anuncios de vídeo en el contenido, que consideran que son los formatos que aportan mayores 
beneficios. Solo el 9% de los editores considera que el vídeo en banner es el que mejores 
resultados económicos ofrece. Según los editores que fueron encuestados, la falta de una 
estandarización de esta publicidad ha estado limitando el crecimiento de la publicidad online, 
algo bastante evidente cuando se tiene en cuenta la cantidad de redes, reproductores de vídeo 
y proveedores que existen en el espacio online. En cambio, sólo un 31% mencionó los retos de 
la implementación técnica y el 26% la integración con empresas externas. 
 
La naturaleza irruptora del vídeo online también es vista por los editores como algo negativo 
para la experiencia del usuario, y un 39% de los encuestados asegura que es una barrera al 
crecimiento de la publicidad en vídeo online. Por otro lado, esta naturaleza también es 
considerada como una ventaja entre los anunciantes que quieren captar la atención del 
usuario. 
 
En cuanto al coste, medios y anunciantes no hay un acuerdo general. Mientras sólo el 17% de 
los editores online en Estados Unidos cree que el coste es un elemento disuasorio, estos 
datos2 aseguraban que el coste era el factor más prohibitivo a la hora de que las agencias 
aumentaran el uso de la publicidad en vídeo online.  
                                               
2
 Datos del primer trimestre de 2011. Fuente: BrightRoll. http://www.brightroll.com/ 




5. DESCRIPCIÓN DELOS PRODUCTOS 
5.1 VÍDEO 
 
Este es el producto principal de la empresa, un vídeo con aproximadamente uno, dos o tres 
minutos de duración según las especificaciones del cliente. Este video estará enfocado a la 
promoción del negocio, ubicación, características, manera de trabajar, instalaciones y todas las 
características que hagan único el negocio de nuestro cliente. La música que acompañara el 
video será original o sin derechos. 
 
Start Up Studio realiza vídeos personalizados para cada empresa, manteniendo una estética y 
un estilo que la defina y la diferencie de otras empresas del sector. Se trata de productos 
audiovisuales elegantes, de calidad, visualmente potentes y bellos, con una fotografía muy 
cuidada. Todos los proyectos se entregan al cliente en calidad máxima 1920x1080 y a 25fps. 
 
Para hacer el vídeo adecuado, es esencial saber las necesidades que se debe cubrir, por eso 
se realiza un primer briefingcon el anunciante y si es necesario un contrabriefing. El objetivo de 
Start Up Studio es conseguir el resultado que el cliente necesita ya sea de su producto o 
servicio, imagen de marca, vídeo corporativo, teaser, reportaje o anuncio.  
 
 TIPOS DE VÍDEO: 
 
o Vídeo promocional 
Este video dará a conocer el producto o servicio que ofrezca la empresa, los beneficios que 
tiene y los usos que se le pueden dar. Los clientes van a ver lo que esta empresa vende de una 
manera muy rápida, elegante y eficaz.  
 
o Vídeo corporativo 
Es la mejor forma para condensar los valores más importantes de cualquier empresa, Es decir, 
mostrar la filosofía y su aplicación en la práctica del mercado. Así se reflejará los puntos fuertes 
destacando los diferenciales positivos en relación a la competencia más próxima. 
 
 





Con un video de intriga, significado de esta palabra, se conseguirá sin anunciar ningún 
producto o servicio determinado, captar la atención del público y cautivarle para que siga el 
desarrollo de la segunda fase de la campaña, donde se dará la presentación real del producto. 
De esta forma, los clientes van a estar, durante un período de tiempo, ansiosos por conocer 
qué es lo que esconde realmente este tipo de vídeo. 
 
o Vídeo testimonial 
Es un formato que se caracteriza por estar elaborado con entrevistas o explicaciones de 
personas que hablan sobre la empresa o el producto. Así se dará una buena imagen de la 
empresa, ya que son terceras personas las que hablan y no la misma empresa. 
 
o Vídeo viral 
Está pensado para causar un gran impacto, llamar la atención, se trata de recibir muchas 
visitas en muy poco tiempo, la gente habla de ello, se lo envían, lo cuelgan en Facebook, 




Este vídeo está enfocado principalmente hacia los músicos que se quieran dar a conocer. La 
carta de presentación de los videoclips será un audio de buena calidad que pueda marcar la 
diferencia y lanzarte al éxito. 
 
5.2 LOGOTIPO PERSONALIZADO 
 
El equipo de diseño realiza una imagen corporativa para cualquier tipo de empresa siguiendo 
los pasos siguientes: 
 Branding 
Es el proceso que implica el diseño de la marca. En este proceso, el diseñador vierte sus 
esfuerzos en interpretar los valores de una empresa, las ventajas de sus productos y las 
características diferenciales de los servicios ofrecidos para tratar de encontrar la mejor forma 
de plasmar estos conceptos en una imagen, en un símbolo. 
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El resultado del proceso de brandinges lo que se conoce por logotipo, isotipo o imagotipo. El 
branding, como proceso, consta de varias fases: 
 
1) Lectura de las indicaciones del cliente: (briefing) En esta fase el cliente presenta sus 
ambiciones acerca de su imagen de marca, explica las razones de su funcionamiento, 
sus virtudes y sus valores. 
 
2) Primeros bocetos: En un primer acercamiento, el diseñador se aprovecha de las 
convenciones sociales (simbología, psicología del color o jerarquía de la imagen entre 
otras) para narrar los valores principales de la empresa en una imagen icónica. Se 
presentan varias opciones. 
 
3) Descarte y enfoque: El cliente, previa vista de los bocetos, descarta las líneas 
conceptuales que no le interesan y define (enfoca) sus criterios hacia su marca. El 
cliente proporciona más datos acerca de sus aspiraciones y voluntades. En esta fase, la 
parte conceptual de la marca queda definida. 
 
4) Diseño Pro-forma y retoques: Se presenta una versión casi acabada de la imagen de 
marca, se constata la solidez de los conceptos en ella impregnados. En esta fase es 
posible realizar diversos retoques visuales.  
 
5) Arte Final: Se realizan las correcciones y optimizaciones necesarias para la imagen de 
marca. Presentamos el brand en sus distintos formatos. Se entregan dos diseños (uno 
para pequeño formato y el otro para gran formato) de un mismo logotipo en un archivo 
de trabajo vectorial (EPS) editable por el cliente si es su voluntad, además de archivos 
de visualización (JPEG o PNG). Si la marca se desarrolla para ser impresa, se darán 
indicaciones para su correcta producción, señalando datos técnicos de la imagen como 
resolución mínima, fórmulas de color, formatos adecuados e inadecuados. 
 Diseño de aplicación de Marca 
 
Un servicio añadido que suele acompañar al proceso de branding es la aplicación de la marca 
en un entorno real. Este servicio de diseño se utiliza para guiar al cliente en el uso de su marca 
para fines comerciales. 
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El resultado de este proceso pueden ser los documentos personalizados de empresa, normas 
de estilo de la marca, manual de consejos y asesoría sobre la marca y papelería corporativa. 
 
Al tratarse de un servicio añadido al propio proceso de branding, el diseño de aplicación se 
lleva a cabo por el diseñador hacia el cliente en una forma de pupilaje, el diseñador comparte 
sus conocimientos acerca del correcto uso de una marca con su cliente para potenciar el éxito 
de la misma. 
 Diseño de campañas promocionales 
 
Se pueden encontrar clientes con un nuevo logotipo que necesitarán a su tiempo una campaña 
de lanzamiento de sus productos o servicios. El cliente de Start Up Studio, al ser una empresa, 
tiene también clientes y necesita expertos que le orienten en cómo comunicar sus intenciones. 
 
El diseño de campañas se utiliza para asesorar al cliente acerca de la mejor estrategia para 
promocionar sus productos, así como a generar los materiales necesarios para desarrollar 
estas campañas. Por ejemplo folletos o trípticos, roll-ups o banners para ferias, merchandising, 
anuncios en la prensa. 
 
5.3 IDENTIDAD ONLINE 
 
 Creación del perfil adecuado en diferentes redes sociales como podrían ser Facebook, 
Youtube, Vimeo u otras nuevas redes. Estas redes sociales se escogerán en función de lo que 
busque el cliente, es decir, no se trata de escoger todas, sino la más adecuada y la que permita 
obtener más audiencia. Cada empresa es un mundo por eso personalizaremos cada uno de los 
aspectos siguientes:   
 Marketing 
Estudio del mercado, competencia, cartera de productos y cliente objetivo, elaboración de un 
plan comercial para que el cliente enfoque su esfuerzo en su target. Esto permitirá que 
solamente se invierta en lo que es estrictamente necesario para el correcto funcionamiento de 
la empresa. 
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 Imagen Corporativa 
Es la imagen que proyecta la empresa tanto hacia el exterior como al cliente interno, puliendo 
la imagen, mejorando o creando el logotipo y los colores identificativos de la empresa. 
Asimismo se elaboraran plantillas y tarjetas para la empresa y se dará  formación básica sobre 
su utilización en el ámbito empresarial. 
 Comunicación 
Mejora de los sistemas de comunicación, búsqueda de alternativas económicas y ágiles que 
permitan la emisión y recepción de información de forma instantánea mediante la implantación 
de push mail, push messages, sistemas VOIP y Skype. 
 Organización interna 
Gestión del trabajo y la información de la forma más eficaz, rápida, segura mediante la creación 
de horarios y turnos de trabajo en función de las necesidades de la empresa. Almacenamiento 
en la nube y creación de servidores seguros. 
 
En un tiempo lo más probable es que esta empresa necesite la figura de un Community 


















6. ETAPAS DEL TRABAJO DE START UP STUDIO 
 
6.1 ETAPA DE BÚSQUEDA DE CLIENTES 
 
Los responsables de esta etapa son Juan y Marc, responsables de la comunicación 
interna y externa, búsqueda de nuevos clientes, contactar con proveedores, etc.  
Muchas veces se tiene la sensación de que no hay suficientes clientes para nuestro negocio, 
probablemente ocurre que no los estamos buscado en el lugar correcto o bien que 
nuestra estrategia de marketing puede no ser la adecuada. La primera interrogante obligada 
que debemos hacernos es: ¿Quién es nuestro cliente? 
 
En este paso se describirá y creara un perfil que permite identificar al cliente para luego saber 
dónde buscarlo. Contestar las siguientes preguntas nos ayuda a crear ese perfil: 
 ¿De qué rango de edades son los clientes? 
 ¿Qué nivel socio-económico deben tener los clientes? 
 ¿Qué estado civil deben tener? 
 ¿Cuál debe ser su nivel educativo mínimo? 
 ¿Cuál debe ser su profesión, actividad o pasatiempo? 
 ¿Sexo? ¿Debe ser mujer, varón, niños? 
 
Según datos de la web de la revista  “Emprendedores”, los datos generales del emprendedor 
español revelan que en su mayoría son hombres: un 64,1%, frente a un 35,9% de mujeres. 
 
En cuanto a la edad, la mayoría, tiene entre 25 y 34 años, concretamente casi un 38% mientras 
un 17%  corresponde a edades comprendidas entre 45 y 54 años. Tan sólo un 8% está en la 
barrera de los 18 y 24 años, un 26,7% se encuentra entre los 35 y los 44 años y un 10% se 
encuentra entre los 55 y 64 años. 
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En el nivel de estudios del perfil del emprendedor de Start Up Studio, aproximadamente un 
32% tiene estudios superiores, diplomaturas o licenciaturas. El 3% los emprendedores que no 
tienen estudios, a un 24% los que cursaron enseñanza obligatoria, más de un 22% con 
secundarios o bachillerato y un 19% con FP. 
 
Una vez determinado el perfil del cliente potencial de la empresa nos preguntamos ¿Dónde 
encuentro a clientes con este perfil? 
 
Estos hay que buscarlos de distintas formas y estrategias: 
 Llevar información directa a los lugares con clientes potenciales. Una de las 
estrategias más efectivas es ir directamente a donde están los clientes potenciales y no 
esperar solamente que vengan por casualidad a nuestro negocio. En esta fase, los 
responsables de Start Up Studio se ayudan de un soporte tecnológico como el iPad 
para mostrar los trabajos realizados y una tarjeta de empresa para que el cliente pueda 
contactar con la empresa. 
 
 Premiando a los clientes fieles. Una excelente forma de conseguir más clientes de 
calidad es pidiendo a quienes ya son los clientes que refieran a otros conocidos con 
necesidades similares y a cambio de ello podemos ofrecerles algún beneficio adicional 
como descuentos, productos extra o algún obsequio atractivo que les motive a darte 
contactos. Esta estrategia funciona a la perfección siempre que el cliente esté 
totalmente satisfecho con el producto que se ha ofrecido y su resultado, pues 
recomendará a uno o más posibles  clientes. 
 
 Creación una página web que dé a conocer los  productos o servicios que se 
ofrecen. En esta época la web ha tomado un lugar importante para atraer clientes. La 
mayoría de gente busca en la red las empresas a donde quieren llegar mucho antes de 
siquiera hacer una llamada. Si una empresa o negocio aún no tiene presencia virtual en 
Internet, seguramente no sería creíble, dejando de ser una opción para muchas 
personas. Asimismo, las estrategias más sofisticadas de la web 2.0 para llegar a cientos 
de miles de clientes no solo locales sino internacionales también tienen un gran peso. 
 
Plan de empresa: Start Up Studio  Pág. 35 
 
 
 Enviar correspondencia directa. Si se tiene un segmento de clientes plenamente 
identificado, se puede enviar una presentación de los servicios por medio de 
correspondencia directa lo cual no solamente tiene un bajo coste sino que puede ser 
muy efectivo para llegar al cliente potencial. 
 
 Realización una labor de promoción en regiones con clientes potenciales. Si se 
desea vender la creación de logotipos, por ejemplo, se puede organizar algún tipo de 
feria para colocar un stand y promover los productos. Para ello se necesita alquilar un 
pequeño espacio en algún lugar estratégico donde colocar pantallas para la 
visualización de los productos y servicios de Start Up Studio. 
 
 Participación en ferias. Es muy común hoy en día que se organicen distintas ferias 
temáticas como por ejemplo: feria de la construcción, salón del automóvil, ferias de 
comercio y hasta ferias del empleo. Participar en ellas puede ser muy positivo porque 
regularmente atraen y agrupan a distintos comercios del mismo sector de tal manera 
que el cliente potencial pueda acercarse para encontrar ofertas, buenos precios, 
variedad y conocer el producto.  
 
 Publicación de anuncios de periódico en secciones relacionadas. La publicidad en 
prensa suele ser muy costosa aunque hemos de reconocer que también, colocada en el 
medio adecuado en el día correcto puede generar muchas llamadas de buenos clientes. 
Nosotros utilizamos las redes sociales y Google Adwards. 
 
 Desarrollando una estrategia de marketing por correo electrónico. Existen también 
hoy en día las campañas de mercadeo por email que permiten llegar a cientos o miles 
de usuarios para que conozcan tu producto y que se conviertan en contactos. La única 
observación es que muchas veces estas campañas pueden considerarse “spam” con el 
efecto negativo que conlleva por lo que de considerarlo, habrá que contratar un medio 
que tenga estudios de mercado que permitan enviar información a destinatarios 
previamente filtrados. También podemos realizar una estrategia por nuestra propia 
cuenta destinada a contactos personales y solicitarles que nos ayuden a reenviar la 
información a conocidos que puedan ser potenciales consumidores. 





Debemos tener muy claro que la competencia es muy fuerte y que en estos tiempos 
de agresividad comercial, donde el cliente tiene muchas opciones, la empresa ha de ser la 
encargada de salir a buscarlo y no esperar que ellos vengan a buscarnos. En este caso la 
premisa de Start Up Studio es "Si el cliente no viene a nosotros, Start Up Studio va hacia 
él". 
 
6.2 REUNIONES CON EL POSIBLE CLIENTE 
 
Cuando se realiza una reunión con un cliente para tratar su proyecto y llegar a comprender 
realmente lo que quiere y explicarle si sus deseos se van a poder llevar a cabo realmente,  se 
toman notas. 
 
Realmente es muy importante porque, aunque se tenga una buena memoria, tras varias horas 
de reunión y discutir varias partes del proyecto, es muy posible quese olviden ciertos detalles 
que para el cliente son importantes y ese olvido pueda llevarnos a futuras quejas de él. 
- Preparación de las reuniones: Como se ha mencionado anteriormente, el 
estudio de mercado y de investigación ayuda a conocer mejor al cliente para 
poder anticiparse  a sus posibles necesidades. 
- Escuchar: El cliente debe tener la sensación que todas sus dudas, propuestas, 
quejas, etc. Han sido escuchadas que se tendrán en cuenta a la hora de la 
realización del video.  
- Abreviación: Para conseguir escuchar activamente al cliente es muy común 
utilizar métodos de abreviación y simbología para tomar las notas lo más 
rápidamente posible. 
- Utilización de diagramas: Los diagramas, sobre todo cuando hablamos de 
dinero o cantidades de tráfico, son muy ilustrativos y ayudan a comprender 
mejor las ideas que se trataron en la reunión con posterioridad y en los 
dispositivos informáticos se muestra al cliente los trabajos y proyectos similares 
para que le sirvan de referencia. 




Una vez vistos todos los puntos y obtenida la información que el equipo de vídeo requiere, se le 
comenta a este equipo y se realiza un presupuesto de acuerdo a las necesidades del cliente.Si 
el cliente lo acepta, se planifican los días de rodaje y se empieza el trabajo para el equipo de 
vídeo. 
 
6.3 ETAPA DE GRABACIÓN 
 
Los responsables de esta etapa son Artau y Jiajie, responsables del proceso de 
grabación, producción y digitalización del video.  
Muchas preguntase han tenido que contestar con el objetivo de evitar errores, sorpresas u 
olvidos, minimizando así los posibles imprevistos, retrasos y dificultades que pudieran darse 
durante el proceso de buscar y tratar con el cliente. 
 
 
Figura Nº7. Rodaje para una empresa. Foto Start Up Studio de Octubre 2013. 
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Ahora, cuando estas preguntas ya están contestadas, se está preparado para comenzar la 
grabación. En esta etapa todo ha de estar mucho más controlado, cerrado y medido para evitar 
errores, con poco espacio para la improvisación o cambios importantes. Normalmente se 
necesita un gran equipo tanto humano como material para llevar a cabo una producción de 
ficción profesional, y por ello, en pocas ocasiones el director o realizador se salen de lo ya 
escrito en el guion. Todo debe estar controlado al milímetro para obtener un buen resultado. 
 
Por el contrario, la producción de documentales o reportajes, está mucho más abierta a que en 
el momento de la grabación o rodaje se puedan encontrar con situaciones que no se habían 
previsto y que pueden dar mayor riqueza al producto que se está elaborando. El guion del 
documental es mucho más abierto, incluso en muchas ocasiones no se llega a cerrar o a 
terminar de escribir hasta que ya se ha finalizado toda la grabación. Por estas razones, a la 
hora de llevar a cabo el rodaje, se deberá tener de nuevo muy en cuenta el tipo de 
producción que se vaya a realizar. No obstante, hay muchos puntos en común que se 
necesitan conocer a la hora de realizar la grabación. 
 
o Comenzando por la fase de preproducción. A lo largo de ésta etapa se realizan todos 
los preparativos necesarios antes de comenzar el rodaje en sí como un guion y después 
la realización de un casting para seleccionar a los actores que interpretarán cada uno de 
los papeles principales de la producción. Paralelamente han de llevarse a cabo todas las 
gestiones oportunas para el comienzo del rodaje: selección de las localizaciones donde 
grabar, contratación del personal técnico que trabajará en la película, preparación de 
story boards que guíen la grabación y todo lo necesario a nivel logístico. 
 
- Una vez concluidas todas esas tareas toca dar comienzo a la fase de producción, en la 
que tiene lugar el rodaje del vídeo. Ésta ha de tratar de atenerse lo más posible a las 
fechas establecidas previamente en un calendario, a fin de aprovechar al máximo el 
tiempo y dinero invertidos. 
 
Durante este proceso, en el que intervienen una gran cantidad de profesionales del cine, 
es donde se hace realidad todo lo que estaba sobre el papel en la fase anterior. A 
diferencia de lo que mucha gente piensa las escenas no se graban en el mismo orden 
que tendrán en el metraje final, sino que se organizan en función de diversos factores: 
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disponibilidad de los actores, tipo de localizaciones que aparecen, iluminación natural del 
día, etc.  
 
o Una vez grabado todo el material se inicia la llamada fase de postproducción, en la que 
se dará sentido a todo lo hecho hasta el momento. Así, en el estudio de montaje se 
seleccionan, manipulan y ordenan las escenas y secuencias más adecuadas de entre 
todo el metraje disponible, hasta dar lugar a lo que será el montaje final que llegue a las 
pantallas del ordenador para promocionar la empresa. 
 
También es el momento de añadir el componente sonoro a la película, introduciendo la 
banda sonora y diferentes efectos en las escenas que así lo requieran. Asimismo, se 
graban las posibles voces en off que intervengan en el film, y en caso de necesidad 
pueden volver a repetirse los diálogos de las escenas que no hayan sido del todo 
satisfactorias. 
 
Una vez finalizado y unido todas estas fases ya se tienen el vídeo en su versión final, por 
lo que se inician las actividades enfocadas a su promoción y distribución para que los 
clientes lo conozcan.  
 
6.4 PAUTAS PARA LA CREACIÓN DEL VÍDEO 
 
 Elaboración de un buen guion. si es posible, con story-board. Sirve para ver cómo 
puede quedar en el montaje para ver qué planos se puedan necesitar. 
 Comprobación de los equipos antes de la grabación: cámaras, cables, baterías, 
cargadores, sonido, iluminación. 
 Grabación de distintos tipos de planos para intercalarlos en la edición. 
 Intentar seguir las reglas de composición básica, tanto en tamaño de planos como 
en su encuadre (aire y regla de los tercios). 
 Controlar la duración de los planos: no hay una medida fija para cada plano. Su 
duración depende del grado de información que sea necesario captar en el mismo. 
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Los planos fijos, sin acción ni diálogo, suelen durar entre 3 y 10 segundos como 
máximo. 
 Para filmar acciones concretas, se graba a la persona y la acción que realiza. 
 Grabación buscando la continuidad en el montaje: buscar tamaños de plano que 
sean proporcionales entre sí.  
 Si se va a grabar una acción, se graba el mismo encuadre mientras los sujetos 
entran y salen del mismo. 
 Si se tiene que grabar un debate de un grupo, se toman los planos generales, así 
como primeros planos de quienes escuchan y primeros planos de quienes hablan. 
 Dejar la cámara grabando unos 5 segundos de más antes de pararla. Para 
asegurarse de que no se cortan imágenes necesarias. 
 Comprobación de lo grabado frecuentemente. 
Movimientos de cámara 
 
 Evitar el abuso del zoom y los movimientos de cámara (panorámicas p. ej.). Un uso 
excesivo del movimiento en la grabación puede desmerecer la calidad del vídeo. 
 Ensayar siempre los movimientos de cámara antes de grabarlos. 
 Cuando se tenga que seguir a alguien con la cámara, se debe tratar de mantener a la 
persona siempre con el mismo tamaño de plano y deja el aire por delante de la 
dirección de su recorrido. 
 Para no tener problemas de desenfoque cuando se utilice foco manual, se debe 
preocupar que siempre haya la misma distancia entre el objeto y la cámara. 
 Tratar de controlar el espacio de alrededor, de modo que no hayan problemas cuando 
se esté grabando en movimiento. 
 Comenzar y finalizar siempre la toma con un fotograma claro, estable y bien compuesto. 
 Es muy importante buscar la estabilidad en las grabaciones, se puede utilizar un trípode 
para que de una mayor estabilidad en las grabaciones 
 En las imágenes fijas conviene aplicar algún pequeño movimiento de cámara para crear 
ilusión de dinamismo. Esto se puede hacer con la cámara en el momento de la 
grabación o posteriormente con los programas de edición si lo permiten.  




 Antes de empezar a grabar se debe escuchar atentamente para evitar ruidos que no 
deben salir en los videos. 
 Colocación del micrófono tan cerca como sea posible de los sonidos importantes que se 
tengan que grabar. Si hay algún ruido molesto inevitable se debe tratar de poner el 
micrófono a 180 grados de él para que afecte lo menos posible al resultado final. 
 En las grabaciones en el exterior los cortavientos pueden ayudar en el audio. 
 Monitorizacióncon los auriculares la calidad del sonido mientras grabamos. 
 Evitar espacios con acústicas que generen efectos de eco. 
Iluminación 
 En un exterior, se debe evitar grabar de frente a una ventana o una fuente de luz de 
gran intensidad (efectos de contraluz). Una solución es de espaldas al sol y buscar 
encuadres con suficiente luz.  
 En un interior se deben encender tantas luces como se pueday ayudarse de focos para 
















7. NECESIDADES DE LAS EMPRESAS ACTUALES 
 
Muchas empresas y en concreto los emprendedores no ven la importancia de incorporar a sus 
planes de negocio una imagen corporativa adecuada. Si el empresario se da cuenta de que la 
imagen corporativa no es correcta cuando el negocio ya está en marcha, las consecuencias 
económicas pueden ser muy importantes.  
 
Entre las prioridades a tener en cuenta cuando se está estudiando la posible imagen 
corporativa de una empresa está el que refleje los valores y la filosofía del proyecto y la 
repercusión que la elección del nombre, logotipo, vídeo corporativo e identidad online puede 
tener en Internet. Empresas de todos los tamaños utilizan estos vídeos para las orientaciones a 
los empleados, la formación continua, y la comunicación de la mensajería corporativa, todo de 
manera dinámica y entretenida. 
 
En el vídeo corporativo se recogen los valores y la filosofía de la empresa, así como todos los 
aspectos positivos que la diferencian de la competencia. La presentación de su empresa en 
formato audiovisual dotará a la compañía de un aspecto actualizado e innovador y llegará al 
cliente de una manera atractiva y mucho más amena.  
 
También un vídeo corporativo a nivel interno puede demostrar cómo los nuevos empleados 
deben llenar formularios, puede entregar un mensaje de motivación o puede explicar 
procedimientos que expliquen qué hacer en caso de incendio u otra emergencia. 
 
Este puede asumir muchas caras diferentes que encajan con las necesidades de la 
organización. Una empresa con varias ubicaciones o gran fuerza, podría usar el vídeo para 
llegar a todos los empleados.  
 
Los vídeos son aplicables a una amplia gama de necesidades, incluyendo las siguientes: 
 Comunicación en varios idiomas. 
 Introducción o revisión de políticas de la empresa. 
 Normas y reglamentos de seguridad. 
 Formación continua. 
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 Informe anual. 
 Presentaciones de motivación. 
 
Además una cantidad ingente de marcas fluyen cada día por nuestro entorno sin apenas 
darnos cuenta. Son aquellas privilegiadas, la que consiguen nuestra atención y diferenciación 
(sea por su calidad en el producto, sea por su fama internacional). No obstante es muy 
importante no confundir la imagen de la marca y la identidad de marca, dos conceptos muy 
distintos, la imagen de marca es todo lo que pertenece al logotipo y todo lo relacionado al 
concepto que te indique que eso es la marca y la identidad de marca.. Una marca siempre 
estará acompañada de su logotipo, de su imagen de marca y para ello también se precisa una 
imagen corporativa fuerte y potente para ser creíble. 
 
El valor que debe tener un logotipo es la retención en el tiempo. No obstante, valores como la 
representación de la entidad con un dibujo y la capacidad de transmitir con elementos 
corporativos son sólo algunos de los atributos con los que debe contar.  
 
La identidad corporativa le permite a una empresa:  
 
1. Darle un mayor valor a su marca. 
2. Posicionarse en el mercado. 
3. Ser fácilmente reconocida y recordada por los consumidores. 
4. Distinguirse visualmente de la competencia. 
 
Los componentes de la identidad corporativa son todos aquellos elementos que a través de 
soportes físicos o digitales dan a conocer la imagen de la empresa. Para su correcta utilización 
el manual corporativo señala cómo deben ser plasmados los elementos visuales corporativos 
en los distintos soportes y medios. 
 
Los aspectos externos del diseño de la identidad corporativa incluyen el logotipo, la tipografía y 
los colores corporativos manifestados en tarjetas, folletos, carteles, en la página web y en la 
publicidad, entre otros. Además del placer de descubrir nuevos productos, los consumidores 
tienden cada vez más a menudo a buscar consejos personalizados sobre lo que les gustaría 
comprar, y los lugares de búsqueda son las páginas web.  
 




Figura Nº8. Beneficios del vídeo para las empresas. Hollybyte. 
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Estas proponen evaluaciones sobre los bienes y servicios subidos por los usuarios: los 
comentarios de los usuarios resultan ser los más escuchados. 
 
Cuando la presencia en Internet conlleva objetivos comerciales, no basta con un simple aviso 
online como si se tratase de un anuncio en la guía telefónica, puesto que el estar en Internet de 
manera profesional involucra el desarrollo de una marca social estratégica, que posicione 
claramente cuáles son los valores. Por tanto el mensaje corporativo ha de proyectarse de 
manera social a través de Internet.  
 
De manera complementaria y luego de haber desarrollado un sitio corporativo en el que se 
integran estructura y contenidos, es necesario seleccionar cuáles serán los canales de 
comunicación social que se pretenderán utilizar para complementar tanto la presencia online, 
como el refuerzo mismo del mensaje corporativo con el cual se quiere forjar la reputación 
empresarial online de los clientes. 
 
Una vez seleccionados y personalizados los canales de comunicación, es de suma importancia 
la correcta administración de los mismos, porque sería un error crear estas vías de interacción 
digital, para luego abandonarlas.  
Tanto o más importante que la selección, desarrollo y personalización de los canales sociales 
complementarios al sitio corporativo, es el desarrollo gradual y estratégico de aquellos 
contenidos que dotarán de cuerpo la presencia e Internet. Este es quizá el área donde más 











8. ANÁLISISINTERNO: START UP STUDIO 
 
8.1 ORGANIZACIÓN Y DISTRIBUCIÓN DE  LAS FUNCIONES  
 
Start Up Studio es una empresa compuesta por un equipo de cuatro jóvenes entre 24 y 27 años 
con estudios en Administración y Dirección de Empresas, Comunicación Audiovisual y 
Organización Industrial. Asimismo este equipo tiene experiencia en distintos sectores del 
mercado que respaldan este proyecto. Por lo tanto, cada persona tiene una función distinta 
según lo que aporta en Start Up Studio. 
 
Marc Pi 
Se encarga de la gestión administrativa, comercial, trabajo de promoción y acciones de 
marketing para captar clientes 
 
Juan Serrano 
Es el encargado de la comunicación interna y externa de la empresa mediante los estudios de 
investigación de mercado. 
 




Es el director creativo y de producción del proyecto. 
 
Artau Escales 
Preproducción, optimización de los rodajes y en la postproducción 
 
Jiaje y Artau rodarán según las especificaciones del cliente en los timings pactados 








8.2. FORMA JURÍDICA DE LA EMPRESA 
 
La forma jurídica de Start Up Estudio es la de una sociedad mercantil capitalista, en la cual los 
socios ponen recursos en común para llevar a cabo una actividad empresarial con el objetivo 
de obtener beneficios.  
 
La  Sociedad Limitada (SL) es el tipo de sociedad mercantil más extendido en España, siendo 
muy utilizada por pequeños empresarios autónomos que de esta forma limitan su 
responsabilidad al capital aportado, evitando responder con su patrimonio personal ante las 
deudas de sus negocios. Se trata con diferencia de la forma societaria más extendida entre las 
empresas españolas.  
 
Por lo tanto las características de la Sociedad Limitada (SL) son las siguientes: 
 Normativa reguladora: 
o Número de socios: 4 socios. 
o Responsabilidad de los socios: solidaria entre los socios y limitada al capital 
aportado, de manera que los socios no responden ante las deudas con su 
patrimonio personal. 
o Clase de socios: socios trabajadores y/o socios capitalistas. 
o Capital social: el mínimo legal es de 3.000 €  por lo que cada socio invierte 750€ 
en la creación. 
o Objeto Social: es la actividad o actividades a las que se va a dedicar la empresa. 
Normalmente se prepara una relación relativamente amplia de actividades, con 
las inicialmente previstas y otras potenciales,  para evitar gastos administrativos 
en caso de ampliar actividades. 
o Constitución: mediante estatutos y escritura pública firmados ante notario y 
presentados posteriormente en el Registro Mercantil. Se detallan las 
aportaciones que realiza cada socio y el porcentaje de capital social que le 
corresponde.      
 
 Seguridad social de los trabajadores: 
o Modalidades contractuales: jornada completa o contrato para becarios a tiempo 
parcial. 




 Obligaciones fiscales: 
o Impuestos: impuestos de constitución de empresa (ITPAJD), impuestos 
municipales, liquidaciones trimestrales de IVA e IRPF, liquidación de Impuesto 
de Sociedad anual. 
o Permisos y licencias: inscripción en el “Registre Mercantil.” 
o Documentación oficial: libros laborales y libros fiscales-contables. 
 
 Protección legal: se crea una página web con un dominio “.es” con una inversión de 
150€/anuales. 
 
 Registro del dominio: se crea una página web con un dominio .es con una inversión 
inicial de 12€/anuales. 
 
8.3 MISIÓN Y VISIÓN DE START UP STUDIO 
 
Start Up Studio es un equipo de profesionales unidos para ayudar a empresas y 
emprendedores a darse a conocer y conseguir así alcanzar sus metas siguiendo la misión, 
visión y valores que queremos desarrollar. 
 
8.3.1. MISIÓN 
 La misión de esta empresa es proporcionar la mayor calidad en publicidad y marketing integral, 
para que nuestros clientes se promocionen a través de canales “nuevos” como pueden ser 
Youtube, las redes sociales, foros o incluso otros nuevos que todavía estén por venir. También 
se quiere ayudartanto a empresas como autónomos a promocionar sus negocios mediante la 
realización de vídeos personalizados al tipo de empresa y a su target, la creación de un logotipo 
y una imagen de marca fiel a lo que representa el negocio de nuestro cliente y la optimización de 










La visión principal de la empresa es posicionarse como una de las más prestigiosas 
productoras tanto en el ámbito audiovisual como en marketing, publicidad y comunicación a 
nivel nacional e internacional, ofreciendo siempre los mejores servicios. 
8.3.3. VALORES 
En los planes de empresa puede haber muchos valores, pero se tienen que identificar en cómo 
es nuestra empresa y en la imagen y sentimiento que se quiere mostrar a los futuros clientes. 
Por lo tanto, han de ser valores que tengan mucha personalidad y fuerza como: 
 
 LIDERAZGO basadoen la confianza, reconocemos el valor de cada persona y lo 
que esta puede generar, estimulamos la participación,  el intercambio de ideas y 
puntos de vista.  
 INTEGRIDADdesde el principio, honestidad y transparencia con el manejo de los 
servicios de la empresa 
 DINAMISMO: siendo proactivos y actuando con flexibilidad, nos anticipamos y 
nos adaptamos a los cambios constantes, estimulamos el trabajo en equipo, 
abordamos los proyectos y retos como unidades sinérgicas, basándonos en una 
visión compartida, inspirados en el lema "en la unión está la fuerza". 
 FORTALEZA: el equilibrio entre la prudencia en la  toma de decisiones, la 
creatividad, el esfuerzo, nuestra dedicación para buscar la perfección en todo lo 
que hacemos es lo que nos hace ser fuertes y lo que nos proporciona nuestra 
identidad. 
 
8.4. OBJETIVOS DE START UP STUDIO 
 
Start Up Studio es una empresa formada por un equipo especializado en la realización de 
vídeos para empresas, autónomos y emprendedores. El objetivo principal es la venta de los 
productos siguientes: 
 
 Vídeos para empresas: Este es el producto estrella de la empresa; la realización 
de vídeos de pocos minutos de duración, según las especificaciones del cliente, 
enfocados a la promoción del negocio, ubicación, características, manera de 
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trabajar, instalaciones y todas las características que hagan único el negocio de 
nuestro cliente.  
 Logotipo personalizado: El equipo de diseño de Start Up Studio crea una imagen 
corporativa para cualquier tipo de empresa siguiendo unos pasos de branding, 
diseño de aplicación de marca y diseño de campañas promocionales para crear un 
logotipo e identidad online personalizado.  
 Identidad online: Creación del perfil adecuado en diferentes redes sociales como 
podrían ser Facebook, Youtube, Vimeo u otras que vayan apareciendo. Junto al 
seguimiento, análisis y actualización de cada canal para cada empresa. 
 
8.5. ANÁLISIS DAFO 
 
El análisis DAFO (debilidades – amenazas – fortalezas – oportunidades) es una recopilación de 
los análisis del entorno e interno, en el que se recogen las principales conclusiones de dicho 
análisis agrupadas en cuatro categorías: 
 
- Debilidad: Aspecto negativo de la situación interna y actual de la empresa. 
o Falta de experiencia en venta de nuestros servicios y temas legales. 
o Falta de capital propio, soporte económico de amigos y familia. 
o Juventud de los promotores. 
 
Nuestras debilidades serán retos a afrontar para mejorar durante el día a díay siempre 
pidiendo consejo y dejándonos asesorar por gente con experiencia. 
 
- Amenaza: Aspecto negativo del entorno exterior y su proyección futura. 
o Desconfianza en relación a la seguridad de la empresa. 
o Poca utilización de estos productos los empresarios que no conocen los medios. 
o Competencia de bajo coste. 
o Situación económica de las Pymes. 
o La aparición de nuevas tecnologías en el campo de la producción o seguimiento. 
 
Intentaremos solventar estas amenazas adaptándonos a las exigencias del mercado y 
la sociedad y haciéndonos un hueco en este ofreciendo más calidad que el resto. 




- Fortaleza: Aspecto positivo de la situación interna y actual. 
o Calidad- precio de nuestros productos. 
o Colaboración con proveedores consolidados en su sector. 
o Grupo de profesionales con estudios superiores y experiencia en los proyectos. 
o Personalización de los tres productos que ofrecen según el tipo de cliente. 
o Material profesional propio o con acceso a este. 
o La mejor calidad con un perfil cinematográfico a un precio más económico. 
 
Nuestro trato personalizado, la velocidad con la que trabajamos y la calidad que 
obtendrá el cliente gracias a los medios materiales y profesionales le 
sorprenderán. 
 
- Oportunidad: Aspecto positivo del entorno exterior y su proyección futura. 
o Continua y creciente inversión en I+D  
o Cada vez hay una mayor tendencia en la utilización de canales de video. 
o Entrar en nuevos mercados o segmentos. 
o Atender a grupos adicionales de clientes como particulares. 
o Ampliación de la cartera de productos. 
o  Crecimiento rápido del mercado. 
o Diversificación de productos relacionados. 
 
Para solucionar estos puntos débiles se dará especial importancia a la comunicación directa 
con los clientes para adaptarse según la demanda y se estudiara a la competencia para realizar 
mejoras en la promoción, servicio, trato…Asimismo el consejo de expertos en este sector es 
muy importante y por lo tanto, se tendrá en cuenta. 
 
8.6 PÚBLICO OBJETIVO 
 
En un momento de crisis como el actual, la continuidad de muchas empresas depende más 
que nunca de la habilidad del emprendedor o de sus comerciales para mantener las ventas. 
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En un principio se cogerán PYME’s con poca presencia en la red, sin perfil online o sin una web 
que esté muy actualizada. Un ejemplo serían todos los restaurantes, fisioterapeutas, hoteles, 
centros de cursos online, gimnasios, agencias de turismo u otros pequeños negocios. 
 
Nos enfocamos a este grupo sin cerrar las puertas a grandes empresas. Según datos del 
ministerio de empleo y seguridad social, esta fue la situación de las PYME’s el año 2012 en 
España: 
 Las PYME’s suponen más del 99% de las actividades empresariales excluyendo 
agricultura y pesca. 
 De los más de tres millones de empresas existentes en España, cerca del 94% 
son micro-PYME’s: organizaciones con menos de 10 empleados o sin asalariados en 
planilla. 
 Existe un mayor ritmo de creación de PYME’s en España que en el resto de Europa, así 
como un mayor ritmo de destrucción. 
 En España hay cerca de 7 PYME’s por cada cien habitantes. 
8.7 COMPETENCIA 
 
Analizando la competencia con profundidad Start Up Studio son los únicos en calidad y precio, 
ya que ofrece vídeos un precio 60% más barato que una productora posicionada, con una 
calidad igual o mejor. Por otra parte realiza estos trabajos el doble de precio que un autónomo 










La mayoría de este tipo de empresas están en Madrid, tienen un precio muy bajo (100-300€) 
con calidad muy baja o las productoras por 1700€ para trabajos que nosotros hacemos por  
unos 600 - 1000€. 





Establecer el precio de nuestros productos es uno de los elementos más importantes de las 
4P’s de la mercadotecnia (producto, precio, plaza y promoción). Por lo tanto pues es el único 
factor que genera un retorno para la organización, y por tanto impacta directamente en las 
utilidades. 
 
El precio se pondrá según las características del cliente. Nos adaptaremos a sus necesidades y 
según el trabajo realizado le cobraremos teniendo en cuenta los siguientes factores: 
 
 Costes fijos y variables del proyecto a desarrollar; actores, material audiovisual,… 
 Precios de la competencia y aportación de más valor a nuestros competidores. 
 Objetivos de la compañía en cuanto a elitismos. 
 Tipo de producto escogido; video, branding community manager. 
o En el caso del vídeo dependerá de la duración. 
o En el caso de las redes sociales, la contratación del servicio de Community 
Management. 
 





Figura Nº9. Presupuesto Start Up Studio. Equipo Start Up Studio. 






















TARIFAS DE  IDENTIDAD ONLINE 
 
Para las tarifas de Identidad online se cobrará 300€ por la creación de perfiles de la empresa 
en Youtube, Facebook y Twitter y actualización de los tres canales y difusión durante el primer 
mes. Si se quiere seguimiento, serán 300€/mes. 
 
EJEMPLO DE OFERTAS 
Oferta Start Up Studio (600€) 
  
 Vídeo de empresa de 1,30” (Incluye actores, música, maquillaje, material de 
iluminación y grabación. Entrega en alta definición)  
o La oferta incluye 10 fotos profesionales en alta resolución. 
 
En la siguiente imagen se puede observar una Newsletter creada por el equipo de Start Up 
Studio. Esta se envía a contactos, clientes objetivos u otros a través del mailing. 
Servicio Plazos de trabajo Tarifa 
Branding 
8 días   
1 día para brieﬁng, 2 días para 
bocetos, 1 día para enfoque, 2 
días para Diseño pro-forma y 2 
días para Arte Final 
125,00 € 
  
  3 días   
Aplicación de Marca 1 día para briefing 40,00 € 
  2 días redacción   
Diseño de Campañas Variable Variable 





Figura Nº 10. Newsletter Start Up Studio. Equipo Start Up Studio. 





Los objetivos que se pone Start Up Studio para hacer llegar el producto al cliente final son:  
 
 Dar a conocer la empresa:  Hay que dar a conocer al cliente los trabajos realizados 
por Start Up Studio. 
 Captar nuevos clientes:  Mediante emails, llamadas, promociones en redes sociales o 
boca a boca. 
 Retener los clientes existentes: los clientes reciben ofertas de otras compañías todo 
el tiempo y hay que evitar que cambien los servicios por los de otro mediante 
promociones, precios especiales, regalos…que sepan que siempre se les tiene en 
cuenta la fidelidad hacia la empresa. 
 
Siempre planificamos lo que haremos y los pasos que realizamos son los siguientes:  
 
 Elegimos qué mensaje comunicaremos: una buena publicidad tiene un mensaje 
concreto, una idea clara que el público conozca y que cuando vea ese mensaje se 
sienta identificado. 
 Seleccionamos dónde hacer publicidad:  Tenemos que estudiar dónde están 
nuestros clientes y los futuros clientes que queremos captar, cómo actúan y cómo 
quieren la entrega del producto. 
 
Contactaremos con medios (las revistas, radios o periódicos), daremos mucha importancia a 
las redes sociales (Facebook y Twitter) y canales como Youtube y Vimeo, entre otros.También, 
previo análisis, en distintos tipos de publicidad lograrán diferentes impactos, y así podremos, en 
el futuro, seguir invirtiendo en el tipo de publicidad que nos dará mejores resultados. 
8.9.1.  LA PÁGINA WEB 
 
Startupestudio.es, la web la empresa es un tema de crucial importancia estratégica para el 
negocio. Considerando que la mayoría de la industria/empresa/autónomos/emprendedores 
utilizan Internet como herramienta fundamental, nuestra presencia y visibilidad en Internet se 
vuelven esenciales. 
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No se necesita una página web muy sofisticada, pero sí que transmita una imagen profesional, 
con información clara y actualizada de nuestros productos y servicios, que nos permita lograr 
nuestros objetivos y, sobre todo, que nos permita el contacto y comunicación con los clientes 
actuales y potenciales. 
La página web nos permite: 
 Exhibición de los  productos y servicios a los clientes actuales y potenciales. 
 Tener un catálogo virtual disponible 24 horas al día, 365 días del año, al que los 
clientes pueden acceder a bajo coste (no tener que imprimirlo constantemente) y 
que se pueda modificar fácilmente. 
 Comunicación con los clientes y conocerlos mejor para saber que buscar.  
 Mantener informados a todos los clientes de las novedades de la empresa. 
8.9.2FACEBOOK 
 
Figura Nº11. Muestra el perfil Facebook de la empresa. Equipo Start Up Studio. 




Al tener la empresa presencia en Facebook se puede llegar a millones de personas que suelen 
revisar sus cuentas de Facebook todos los días, y que, a diferencia de lo que sucede en sus 
buzones de correo, en sus cuentas de Facebook sí suelen prestar atención a las empresas o 
productos que son recomendados o tomados en cuenta por sus amigos. 
 
Por lo tanto, se creara una página en Facebook con un diseño atractivo para captar el mayor 
número de seguidores o “fans”, donde éstos tengan una idea clara de la empresa o producto, 
se animen a convertirse en nuestros seguidores y recomienden la página a sus amigos y 
conocidos.  Para ello, se pueden  subir fotos de la empresa o producto, por ejemplo, fotos de la 
de las instalaciones, del personal, de las operaciones diarias, de las actividades o eventos 
realizados, de los productos, todo lo que se nos ocurra. También, se pueden agregar mayor 
información sobre la empresa, tal como los productos o servicios que se ofrezcan, las 
actividades que se realizan, una breve reseña o historia de la empresa, los horarios, dirección, 
teléfonos y demás datos de interés. Asimismo se puede hacer partícipes a los “fans” realizando 
encuestas, abriendo foros de debate, que participen en sorteos… 
 
Por último, se puede promocionar la página de empresa a través de anuncios proporcionados 
por el mismo Facebook, los cuales a cambio de un determinado pago, aparecen en los perfiles 
o páginas personales de los usuarios de Facebook. 
 
8.9.3UN CANAL DE YOUTUBE 
 
Cualquier persona que abra una cuenta gratuita en la web puede dejar un comentario debajo 
de la ventana de exhibición y por eso mismo, algunas empresas temen promocionarse 
publicando sus anuncios de la manera habitual en esta web (pueden recibir críticas hacia su 
producto o empresa) y por tanto eligen los métodos de promoción de típicos de panfletos o 
pancartas. Por otra parte existen empresas que arriesgan y buscan dar una vuelta de tuerca al 
fenómeno de Youtube y a la promoción a través del mismo, exponiendo sus anuncios en la web 
y generando participación activa de sus potenciales clientes (ya sea positiva o negativa). 
Además de este tipo de promoción, hay empresas que van aún más lejos e innovan, por 
ejemplo creando canales propios (como Toyota), algunos relacionados con sus productos y 
publicidad.  
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Esos vídeos, por norma, son producidos por compañías profesionales de medios y crean un 
tipo de publicidad muy parecida al patrocinio corporativo de un festival de cine o de un festival 
de grupos de música. Se trata de adaptar Internet una opción tradicional y segura que crea 
asociaciones positivas con la marca. 
Por otro lado, se desarrollan nuevas posibilidades para las empresas, centradas más en la 
mejora de la comunicación interna, en la transmisión de datos, en la comunicación horizontal 
etc.  
 
Todo esto se logra a través de programas como Google videos para empresas, herramienta 
que permite a los clientes corporativos la posibilidad de compartir videos dentro de una 
empresa, permite a las personas contar con la facilidad de YouTube, al tiempo que cuentan con 
la sencillez y seguridad de Google Apps a la hora de compartir archivos. El proceso, además, 
es bidireccional, ya que permite a los receptores de los vídeos comentarlos, puntuarlos o añadir 
etiquetas. La diferencia con respecto al servicio gratuito de vídeos de Google es que el autor 
puede elegir el nivel de privacidad del documento, esto es, si lo puede ver toda la organización 
o sólo los usuarios que él quiera. 
En resumen, Youtube y compañía son servicios muy interesantes para la promoción de las 
empresas, y al igual que pasa con las redes sociales, muchos empresarios lo desconocen, 
además, al igual que estas, ofrecen la posibilidad de mejorar la comunicación interna y el 
intercambio de datos en una empresa de cierto tamaño. 
Figura Nº12. Perfil Youtube de Start Up Studio. Equipo Start Up Studio. 






Figura Nº13. Perfil Twitter Start Up Studio. Equipo Start Up Studio. 
 
Cada vez son más las empresas que utilizan Twitter para promocionar sus servicios y 
actividades. Mientras que algunos aún se preguntan para qué sirve esta herramienta y otros 
directamente la consideran un juguete, una cosa está clara: hay mucha gente que usa 
Twitter, por lo tanto, es un buen canal de promoción. 
 
Con Twitterse van a realizar las siguientes funciones para que la empresa tenga una buena 
promoción: 
 
 Expandir la red 
En Twitter, Start Up Studio se puede apuntar a grupos relacionados con la actividad 
profesional que realice y obtener información interesante, así como establecer relaciones con 
posibles clientes y socios. Al crear una cuenta de Twitter, se da una imagen de accesibilidad 
para que los clientes puedan comunicarse con nosotros. 
 Compartir información para reforzar la credibilidad 
Si se celebran seminarios, o encuentros gratuitos, pueden ir anunciándolos e invitar al 
usuario a registrarse. También se pueden enlazar a presentaciones y vídeos para llamar la 
atención sobre los eventos que Start Up Studio vaya a realizar. 
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 Resaltar lo especial 
Twitter permite compartir las últimas noticias y eventos relacionados con la actividad que está 
desarrollando la empresa. Se puede  crear un feed específico para informar sobre los  
nuevos productos y resaltar todo aquello que se considere de especial interés. Al compartir 
información de calidad y consejos, se creara una presencia online fuerte y se tendrá una 
mayor visibilidad en Internet. 
 Buscar oportunidades de negocio 
Se puede usar Twitter para atraer tráfico a nuestra página y ofrecer información útil para 
posibles clientes.  
 Comunicación con los empleados de Start Up Studio 
Twitter funciona muy bien como herramienta de colaboración, y puede ayudar a ahorrar 
tiempo y dinero ya que se pueden sustituir correos y llamadas por tweets que informen al 
equipo directivo de lo que queremos transmitirles. Además, compartir esta información 
servirá para que otros vean a qué nos dedicamos. 
 Ofertas especiales y promociones 
Los Social Media son un modo estupendo de promocionar el video, el producto estrella de la 
empresa, mediante cupones descuento, ofertas especiales y muestras. En este sentido, 
Twitter ofrece un canal bidireccional de promoción. 
 Recibir comentarios de los clientes 
Al aceptar comentarios de los clientes en abierto, otros posibles clientes verán qué clase de 
empresa es Start Up Studio. Twitter permite responder rápidamente para cerrar cualquier 
servicio que no funcione bien, o responder ante cualquier queja recibida. Por lo tanto, esta 
herramienta permite establecer una comunicación eficaz con cada uno de los clientes para 
recabar su opinión sincera y hacer públicos los objetivos de la empresa. 
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 Interacción con la competencia 
Podemos leer los tweets de nuestros competidores y estar en contacto con ellos, cosa que 
rara vez sucede en el mundo real. De este modo podemos seguir los progresos y los errores 
de nuestra competencia, lo cual es útil para poder adaptarlos a nuestra estrategia. 
 Organizar reuniones locales 
Twitter nos permite organizar reuniones. Anunciando la hora y el lugar, podemos planear una 
reunión informal y ponernos en contacto con distribuidores, proveedores y demás personas 
con quienes podemos crear relaciones comerciales. 
 Desarrollar fidelidad a la marca 
Con Twitter podemos mantenernos siempre en contacto con nuestros seguidores. Todos 
estos usuarios son clientes en potencia, por lo que la relación con ellos nos ayudará a 
proporcionarles más información sobre nuestros servicios y reforzará su lealtad hacia nuestra 
empresa. 
8.9.5  FERIAS 
 
En los últimos años la participación de las Ferias, ha sido útil y de vital importancia, como 
herramienta para incrementar el nivel de ventas y buscar potenciales clientes / compradores en 
un período corto, asimismo constituye un ámbito ideal para exhibir y hacer conocer los vídeos, 
logotipos o identidad online que ofrecemos. 
 
Representa una gran oportunidad para conocer a nuestro cliente, para conocer sus productos, 
condiciones de oferta, tendencias comerciales. Congregan, en un mismo tiempo y lugar, la 
oferta mundial de uno o varios sectores determinados. Permite saber cómo piensan los 
consumidores, sus gustos y preferencias, como opiniones relacionadas con los productos que 











Vincular a los distintos actores, producción, trabajo, industria, comercio, servicios y centros de 
estudio para impulsar el crecimiento comercial. 
 
Puntos durante la participación: 
 
• Determinar objetivos concretos de su participación. 
• Planificar y desarrollar un proyecto de participación en función de objetivos. 
• Stand atractivo para los visitantes. 
• Bien ubicado. 
• Seleccionar y formar el personal idóneo que atenderá en la Feria. 
• Después de la Feria, analizar y medir la rentabilidad de la inversión, en términos de 
ventas, contactos, relaciones, posicionamiento de la empresa. 
• Desarrollar un plan de seguimiento de los contactos realizados durante la Feria. 
 
La Feria capitaliza lo que día a día se realiza a través de las tecnologías de información. Una 
empresa que tenga fuerte intenciones de posicionarse en un mercado determinado, una buena 
elección de la Feria sería importante. Escogeremos muy bien la Feria a participar en función de 
las posibilidades reales de conseguir clientes a corto plazo. 
 
La posibilidad de contactarse con empresas y empresarios, conocer posibles proveedores, 
potenciales compradores, profesionales, competencia, distribuidores nacionales e 
internacionales, consumidores y todo lo que genera en los medios. 
 
Para hacerlo realidad, nuestra empresa debe generar resultados en base a la “Inteligencia 
Comercial”, un trabajo previo a la Feria y posterior a ella, para ello es vital tomar en 
consideración lo siguiente: 
 
• Determinar los objetivos concretos alcanzables y medibles de nuestra participación. 
• Existen miles de Ferias, debemos de elegir la que se adapte a nuestras necesidades. 
• Planificar y desarrollar una campaña de difusión previa. 
• Diseñar el stand en función de los objetivos de la empresa. 
• Formar al personal adecuado. 




Si la participación de la Feria tiene éxito, hay que empezar a planificar la participación en la 
próxima edición para obtener un mejor resultado. Donde debemos analizar los resultados 
logrados, procesar los datos obtenidos y comenzar una estrategia de seguimiento, fidelización 
o ventas de ser el caso necesario. Las Ferias o exposiciones, son una excelente vitrina para 


















9 PREVISIONES, COSTES Y ORGANIZACIÓN 
 
 
9.1 PREVISIÓN DE VENTAS  
 
Previsiones de ventas mensuales3 
El objetivo de la empresa es llegar a vender 12 productos mensuales, pero la previsión de 
ventas durante el primer ejercicio es el de la tabla 1. Por lo tanto, las previsiones de ingresos de 
los primeros meses de vida es de 2.600€. 
 
INGRESOS MENSUALES POTENCIALES 
PRODUCTOS / SERVICIOS UNIDADES PRECIO MARGEN IVA 
Videos 2 1.000,00 80% 21% 
Logotipo 2 300,00 90% 21% 
Identidad online 2 300,00 90% 21% 




El entorno en que se desenvuelven hoy las empresas productoras se caracteriza por una 
mayor necesidad de mejora continua y la flexibilidad necesaria para adaptarse a los cambios. 
Esta competencia se generaliza mundialmente, ello hace necesario que las empresas con 
estas características, se preparen para luchar en mercados competitivos, dotándose de los 
recursos financieros necesarios. 
 
Constituyen un elemento indispensable en cualquier sistema de dirección, asegurar el papel de 
los costes en la planificación económica y fundamentalmente en la correcta dirección de las 
empresas, mediante mecanismos ágiles que permitan su cálculo con un grado elevado de 
confianza. 
 
Los costes juegan un papel decisivo dentro del sistema informativo, sus objetivos están 
orientados hacia la comunicación de información útil a los distintos usuarios y son utilizados 
                                               
3.Para más información, observar en el plan económico-financiero. 
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como medidor fundamental del aprovechamiento de los recursos materiales, laborales y 
financieros en el proceso de producción, permitiendo asegurar la correcta planificación. 
 
Le empresa empezará a utilizar material cedido y propio durante los primeros meses aunque no 
se descarta la posibilidad de comprar cualquiera de los productos siguientes.  La inversión para 
este tipo de material es de 900€ para los próximos tres años, aunque si el negocio funciona y 
económicamente es rentable, se aumentaría esta cantidad inicial 
 





 Cámaras de alta definición. 
 Focos (material iluminación). 
 Pc’s (ordenadores Mac). 
 iPad’s. 
 Tarjetas SD. 
 Objetivos. 
 Material cinematográfico para la cámara: grúas, travellings, sliders, trípodes.   
 
9.3  PLANIFICACIÓN 
 
1. Planificación de producción 
2. Reunión (presencial, teléfono, Skype) y visita a las instalaciones. 
3. Decisión del tipo de vídeo más apropiado y composición de guión. 
4. Grabación de las imágenes, entrevistas y voces. 
5. Edición del material de vídeo y audio. 
6. Adaptación de la imagen corporativa, rotulación y grafismo. 
7. Revisión del trabajo por parte del cliente. 
8. Entrega en los formatos solicitados: (DVD’s, formatos para internet, en alta definición). 
9. Creación y optimización del canal de Youtube, subida de vídeos. 
 




9.4 PLANIFICACIÓN DE LAS INVERSIONES 
 
 Creación y mantenimiento de la web. 
 Campañas de captación de clientes. 
 Material gráfico de promoción. 
 Utilización de vales gratuitos de “Facebook empresas” y Google Adwords 
 
Durante el día a día se verá si hay una demanda deservicioseñalizaran los resultados de las 
inversiones en publicidad para poder saber el qué y cómo lo quiere el cliente, y posibles 



























10. RESUMEN DE LOS DATOS ECONOMICOS 
 
En el plan económico-financiero se evaluará los factores de inversión que determinarán la 
viabilidad del negocio, mostrando los resultados para cada uno de los ejercicios así como las 
políticas de financiación y de crecimiento económico. En la tabla se muestra las previsiones de 
ventas al 3º año, siendo el 50% de estas  el 1º año y el 75% el 2º año. 
 
Tabla sobre los ingresos mensuales potenciales: 
 
INGRESOS MENSUALES POTENCIALES 
PRODUCTOS / SERVICIOS UNITADADES PRECIO MARGEN IVA 
Videos 4 1.000,00 80% 21% 
Logotipo 4 300,00 90% 21% 
Identidad online 4 300,00 90% 21% 
Tabla 2. Ingresos mensuales potenciales 
 
10.1. RESULTADOS ANUALES 
 
Se prevén unos ingresos anuales de 38.400€ el primer año con un resultado de explotación a 
final del mismo ejercicio de 2.904€, lo que representa un 7,6%. Si las previsiones se cumplen 










IMPORTE % IMPORTE % IMPORTE % 
INGRESOS 
Ventas/Prestación de 
servicios 38.400,00 100,0% 57.600,00 100,0% 76.800,00 100,0% 
Subvenciones a la 
explotación 0,00 0,0% 0,00 0,0% 0,00 0,0% 
TOTAL INGRESOS 38.400,00 100,0% 57.600,00 100,0% 76.800,00 100,0% 
DESPESAS 
Compras/Trabajos de otras 
empresas 6.240,00 16,3% 9.360,00 16,3% 12.480,00 16,3% 
Variación de existencias 0,00 0,0% 0,00 0,0% 0,00 0,0% 




CONTRIBUCIÓN 32.160,00 83,8% 48.240,00 83,8% 64.320,00 83,8% 
Servicios externos 300,00 0,8% 300,00 0,5% 300,00 0,4% 
Gastos de personal 28.800,00 75,0% 38.400,00 66,7% 48.000,00 62,5% 
EBITDA 3.060,00 8,0% 9.540,00 16,6% 16.020,00 20,9% 
Amortizaciones 155,17 0,4% 310,34 0,5% 465,52 0,6% 
Provisiones 0,00 0,0% 0,00 0,0% 0,00 0,0% 
RESULTADO DE 
EXPLOTACIÓN 2.904,83 7,6% 9.229,66 16,0% 15.554,48 20,3% 
Gastos financieros 0,00 0,0% 0,00 0,0% 0,00 0,0% 
RESULTADO ANTES DE  
IMPUESTOS 2.904,83 7,6% 9.229,66 16,0% 15.554,48 20,3% 
Tributos 580,97 1,5% 1.845,93 3,2% 3.110,90 4,1% 
RESULTADO 2.323,86 6,1% 7.383,72 12,8% 12.443,59 16,2% 
Tabla 3. Previsión de resultados anuales para los tres primeros ejercicios. 
 
El inicio de la actividad empresarial o el lanzamiento de nuevas actividades o nuevos productos 
en las empresas en funcionamiento requieren disponer de los fondos necesarios para su 
financiación. Es decir, es donde se van a obtener los recursos necesarios para hacer frente a 
las inversiones, que pueden prevenir de los fondos propios del empresario o de deuda 
contraída con terceros.  
 
En el caso de la empresa Start Up Studio se ha utilizado los fondos propios ya que pueden 
pertenecer a un empresario individual o ser aportados por un conjunto de inversores o socios, 
con lo que la propiedad y el control de la empresa ya no es exclusivo de una sola persona, sino 
que pertenece al conjunto. 
 
 
10.2 BALANCE DE SITUACIÓN 
 
En el balance es un estado contable que refleja la situación patrimonial de la empresa en una 
fecha determinada. Está compuesto por la totalidad de bienes, derechos y deudas que tiene la 
empresa en un momento determinado y se expresa en unidades monetarias.  
 
1) Activo: Es todo aquello que pertenece a la empresa y tiene valor (inmovilizado material, 
inmaterial y financiero, existencias, realizable, disponible).  
 
2) Pasivo: Es lo que debe la empresa, sus deudas a largo y corto plazo (con proveedores, 
Hacienda, Seguridad Social, préstamos bancarios, préstamos a los accionistas, etc.) 




Al no tener deudas, el activo y el pasivo del primer año de la empresa tienen el mismo número, 
tal y como podemos observar en la tabla siguiente. 
 
 
ACTIVO MES AÑO 2013 
Núm. Cuenta Diciembre Importe % 
  IMMOBILIZADO 534,48 3,53% 
  IMMOBILIZADO INTANGIBLE 258,62 1,71% 
202 
Propiedad industrial (patentes y 
marcas) 
0,00 0,00% 
204 Derechos de traspaso 0,00 0,00% 
205 Aplicaciones informáticas 344,83 2,27% 
280 Amort. Acum. Inmob. Inmaterial -86,21 -0,57% 
  INMOBILIZADO MATERIAL 275,86 1,82% 
210 Terrenos 0,00 0,00% 
211 Construcciones 0,00 0,00% 
213 Maquinaria 0,00 0,00% 
215 Otras instalaciones 0,00 0,00% 
216 Mobiliario 0,00 0,00% 
217 Equipos procesos información 344,83 2,27% 
218 Elementos de transporte 0,00 0,00% 
219 Otro inmovilizado material 0,00 0,00% 
281 Amort. Acum. Inmob. Material -68,97 -0,45% 
  
FIANZAS Y DEPÓSITOS A LARGO 
PLAZO 
0,00 0,00% 
260 Fianzas a largo plazo 0,00 0,00% 
265 Depósitos a largo plazo 0,00 0,00% 
  EXISTENCIAS 0,00 0,00% 
3 Existencias 0,00 0,00% 
  DEUDORES 0,00 0,00% 
407 Anticipos a proveedores  0,00% 
430 Clientes 0,00 0,00% 
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431 Efectos a cobrar  0,00% 
440 Deudores diversos  0,00% 
460 Anticipos remuneraciones  0,00% 
470 Hacienda Pública deudora 0,00 0,00% 






Otras inversiones financieras 
temporales 
0,00 0,00% 
  CUENTAS FINANCIERAS 14.626,34 96,47% 
551 Cuentas corrientes con socios  0,00% 
57 Tesorería 14.626,34 96,47% 
  AJUSTES POR PERIODIFICACIÓN 0,00 0,00% 
480 Gastos anticipados 0,00 0,00% 
 SUMA ACTIVO 15.160,83  
     
     
PASIVO MES AÑO 2013 
Núm. Cuenta Diciembre Importe % 
  PATRIMONIO NETO 12.275,86 534,48 
100 Capital social 4.000,00 258,62 
112-114 Reservas 0,00 0,00 
120 Remanente  0,00 
121 
Resultado negativo de ejercicios 
anteriores 
 344,83 
129 Pérdidas y ganancias 8.275,86 -86,21 
130 Subvenciones oficiales de capital 0,00 275,86 
  PASIVO NO CORRIENTE 0,00 0,00 
170 
Deudas a largo plazo con ent. de 
crédito 
0,00 0,00 
174 Efectos a pagar a largo plazo  0,00 
  PASIVO CORRIENTE 4.147,97 0,00 
400 Proveedores 0,00 0,00 
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410 Acreedores  344,83 
438 Anticipos de clientes  0,00 
465 Remuneraciones pendientes de pago 0,00 0,00 
475 Hacienda pública acreedora 4.147,97 -68,97 
  HP acreedora por  IS 2.068,97 0,00 
  HP acreedora por IRPF 0,00 0,00 
  HP acreedora por IVA 2.079,00 0,00 
476 Organismos Seg. Social acreedores 0,00 0,00 
  Personal 0,00 0,00 
  Promotores 0,00 0,00 
520 Deudas a corto con ent. de crédito 0,00  
551 Cuentas corrientes con socios 0,00 0,00 
  
Tabla 4. Balance de la situación. 
 
 
10.3  PUNTO DE EQUILIBRIO 
 
El punto de equilibrio se ha calculado considerando las ventas y los costes variables como si 
fueran unitarios, y nos indica el volumen de ventas necesarias para alcanzar el punto muerto y 
a partir del cual se obtendrán beneficios. 
 
Como se puede apreciar en la tabla 5, los ingresos por ventas superan el umbral de 
rentabilidad (donde se empieza a obtener beneficio) a finales del primer año, a partir de 
entonces se mantienen siempre por encima y con una tendencia creciente, es decir, tiene una 
pendiente positiva.  
 
SUMA PASIVO 15.160,83 




Tabla 5. Punto de equilibrio de la empresa Start Up Studio. 
 
 
10.4  CUENTA DE EXPLOTACIÓN 
 
La cuenta de explotación es el documento contable que recoge la evolución de la empresa 
durante un   determinado período de tiempo, en este caso en la tabla se pueden ver los tres 
primeros años. Así pues, la cuenta de explotación, es una representación dinámica de la 
realidad de la empresa ya que no recoge los elementos de su patrimonio en un momento dado, 
sino el proceso por el que se ha formado el resultado del negocio a lo largo del periodo de 
referencia. 
 
El análisis de la cuenta de explotación, de la misma forma que el Balance de Situación, nos 
permite profundizar en el conocimiento de la empresa por medio de la interpretación de las 
relaciones que se establecen entre los diversos elementos de los Ingresos y Gastos que la  
componen. 
 
En esta cuenta de explotación se han realizado tres hipótesis siendo los resultados bastante 
positivos como se ha podido ver en las 3 posibilidades. Los datos de referencia de la tabla 6 
son realizados según previsiones económicas del negocio. 
 
 




AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 
  
 
Importe Importe Importe 
  Ingresos 38.400,00 57.600,00 76.800,00 
  Costos variables 6.240,00 9.360,00 12.480,00 
  Margen bruto 32.160,00 48.240,00 64.320,00 
  Margen comercial 83,8% 83,8% 83,8% 
  Costos fijos 29.836,14 40.856,28 51.876,41 
  Margen net (BAT) 2.323,86 7.383,72 12.443,59 
  
      CASH-FLOW 4.858,74 9.784,69 14.505,53 
  Inversiones 800,00 800,00 800,00 
  
      Rendimiento de la inversión 290,48% 922,97% 1555,45% 
  Rendimiento delos fondos 6,44% 14,70% 19,34% 
  Rentabilidad delos ingresos 6,05% 12,82% 16,20% 
  Punto de equilibrio 35.625,24 48.783,61 61.941,99 
  Pay-Back 1   
  TIR 790,4% 
    VAN 26.043 
    Tasa de actualización 3,8% 









      
 
VARIACIÓ DELS INGRESSOS 
 
-10% -5% 0% 5% 10% 
Ingresos 34.560,00 36.480,00 38.400,00 40.320,00 42.240,00 
Costos variables 5.616,00 5.928,00 6.240,00 6.552,00 6.864,00 
Margen bruto 28.944,00 30.552,00 32.160,00 33.768,00 35.376,00 
Costos fijos 29.836,14 29.836,14 29.836,14 29.836,14 29.836,14 
Resultado -892,14 715,86 2.323,86 3.931,86 5.539,86 
      Rentabilidad delos ingresos -2,58% 1,96% 6,05% 9,75% 13,12% 
Rentabilidad  de la inversión -2,52% 2,00% 6,44% 10,81% 15,09% 
       
 
 
     POSIBILIDAD  2 
     
      
 
VARIACIÓ DELS COSTOS FIJOS 
 
0% 5% 10% 15% 20% 
Ingresos 38.400 38.400 38.400 38.400 38.400 
Costos variables 6.240,00 6.240,00 6.240,00 6.240,00 6.240,00 
Margen bruto 32.160,00 32.160,00 32.160,00 32.160,00 32.160,00 
Costos fijos 29.836,14 31.327,94 32.819,75 34.311,56 35.803,37 
Resultado 2.323,86 832,06 -659,75 -2.151,56 -3.643,37 
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      Rentabilidaddelosingresos 6,05% 2,17% -1,72% -5,60% -9,49% 




     
      POSIBILIDAD 3 
     
      
 
VARIACIÓN DELOS COSTES VARIABLES 
 
0% 5% 10% 15% 20% 
Porcentaje sobre losingresos 16% 17% 18% 19% 20% 
Ingresos 38.400,00 38.400,00 38.400,00 38.400,00 38.400,00 
Costos variables 6.240,00 6.552,00 6.864,00 7.176,00 7.488,00 
Margen bruto 32.160,00 31.848,00 31.536,00 31.224,00 30.912,00 
Costos fijos 29.836,14 29.836,14 29.836,14 29.836,14 29.836,14 
Resultado 2.323,86 2.011,86 1.699,86 1.387,86 1.075,86 
      Rentabilidad delos ingresos 6,05% 5,24% 4,43% 3,61% 2,80% 
Rentabilidad de la inversión 6,44% 5,53% 4,63% 3,75% 2,88% 
Tabla 6. Previsiones económicas con 3 posibilidades. 
 
 
 Posibilidad 1:  Con un 10% menos de ingresos, la empresa no es rentable, teniendo 
pérdidas por valor de 792€, en cambio, con un -5% de ingresos sí que lo es, con un 
resultado final de 714€. Con un 10% más de ingresos se puede casi doblar los ingresos 
con 5.539€. 
 
 Posibilidad 2: Con un incremento del 10% de los costes fijos, la empresa tendría unas 
pérdidas por valor de 659€, estando el límite en el que no hay perdida ni beneficio con 
un incremento del 7%. 
 
 Posibilidad 3:  Con un aumento considerable de los costes fijos del 20%, la empresa 
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11 . CONCLUSIONES 
 
Una vez finalizado el presente plan de empresa, se llega a la conclusión de que la viabilidad y 
la idea planteada de negocio son factibles y existe un lugar en el mercado para desarrollar 
nuestra idea de negocio. 
 
En el análisis del entorno, se ha visto como se está produciendo un aumento en el uso de 
nuevos modelos de marketing y multimedia para las empresas, lo cual nos da a entender que 
hay un aumento en la demanda de los productos que ofrecemos. 
 
Por otro lado, se demuestra el gran éxito de las plataformas sociales y nuevos canales que 
pueden servir para promocionar un negocio de manera directa con publicidad o indirecta con el 
“boca a boca” en las redes sociales. 
 
En la segmentación del mercado realizada se comprueba que nuestro producto va dirigido, en 
especial, a emprendedores una edad de entre 25 y 50 años, lo que demuestra la oportunidad 
de negocio que existe y todas aquellas empresas consolidadas que no quieren quedarse atrás 
respecto la competencia en temas tan importante como la publicidad o la imagen de esta. 
 
No se ha previsto que los procesos de la empresa varíen mucho durante los primeros añosde 
actividad. No obstante, a medida que aumenten las ventas se deberá ir modificando 
organigrama de la empresa. 
 
Finalmente en el plan económico y financiero se concluye que la empresa es viable 
económicamente, según las previsiones realizadas. 
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El trabajo está formado por dos anexos. El primero es el fichero Excel con todas las tablas 
de aspectos económicos como se muestra mínimamente en el punto 10. 
 
También he querido añadir un segundo anexo ya que para la realización del plan de 
negocio de Start Up Studio he tenido la oportunidad de sumergirme en libros de 
empresariales, foros de cómo crear tu propia empresa o blogs donde personas con ilusión y 
pasión por su nueva empresa dan opiniones y consejos. Muchos de ellos te dan 
información, modelos u otros para la creación de este. Es por eso que el segundo anexo es 
un modelo de Plan de negocios y este, entre otros como los de BCN Activa son los que más 





Da una perspectiva de los aspectos más importantes del concepto, describe la idea de la 
manera más clara, convincente y concisa posible. Despierta el interés de los tomadores de 
decisiones, inversionistas y otros implicados en el proceso.  
La calidad del resumen ejecutivo da la pauta para proseguir con la revisión del plan de 
negocios completo La calidad del resumen ejecutivo da la pauta para proseguir con la revisión 
del plan de negocios completo. 
 
1. Antecedentes: En este punto se explicaran todos los hechos, circunstancias y eventos que 
ayuden a comprender el porqué del bien o servicio. Esto servirá como punto de partida para 
entender por qué el bien o servicio responde a una necesidad o un problema, así como 





PLAN DE NEGOCIOS 







Debe identificar su objetivo general del Plan de Negocios, este articula una serie de 
acciones encaminadas a su consecución, resume en un ámbito general lo que se 
desea, se debe responder ¿Qué esperamos lograr con nuestro negocio? Todos los 
objetivos deben ser claros, medibles y observables. 
 
Objetivos específicos 
Debe formular en afirmaciones propositivas los objetivos específicos que se derivan 
estructural o secuencialmente del objetivo general. Formule cuantos objetivos 
específicos sean necesarios. Cada afirmación debe ser separada por viñetas. Se 
redactan comenzando con un verbo en infinitivo, estos deben permitir su evaluación 
para comprobar sus resultados. Estos también permiten formular con precisión y 
objetividad los resultados deseados, planificar las acciones, orientar los procesos y 
medir o valorar los resultados. 
 
Objetivos  Infinitivos más usados 
De conocimientos Analizar, conocer, describir, enumerar, explicar, recordar, 
relacionar, resumir, etc. 
De habilidades Aplicar, construir, demostrar, elaborar, experimentar, 
hacer funcionar, manejar, usar, utilizar, planificar, etc. 
De actitudes Aceptar, apreciar, comportarse, preferir, respetar, sentir, 
tolerar, valorar, etc. 
 
 
3. Definición del Bien/ Servicio:  
 
Describe la función del bien/servicio,los beneficios que el cliente obtendrá de éste y sus 
características: 
 Descripción del producto/servicio  
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 Valor para el cliente  
 Explica el estado y los próximos pasos del desarrollo del producto/servicio.  
 Dirigido en casos particulares a la obtención de patentes / temas de protección 
Por lo general se dan respuestas a las siguientes preguntas: ¿Cuáles son las 
necesidades de los clientes? ¿A cuáles clientes finales se dirigirá? ¿Cuál es la 
naturaleza de su innovación? ¿Por qué es única? ¿Cuáles alianzas son necesarias para 
alcanzar el valor del cliente? ¿Cuáles productos del competidor ya existen o están en 
desarrollo? ¿Cuál etapa de desarrollo ha alcanzado su producto o servicio? ¿Requiere 
de patentes o permisos? ¿Cuáles pasos de desarrollo adicionales planea tomar? 
¿Cuáles pasos claves deben ser alcanzados? 
 
4. Análisis del Entorno 
 
b. Factores (económicos, sociales, tecnológicos) que pueden afectar 
la empresa. 
Los factores que se terminan analizando en el plan de negocio tienen que 
relacionarse directa o indirectamente con el negocio del mismo, no sirve de nada 
colocar información que no es relevante. En esta sección debe describir 
brevemente los factores externos que influyen en el negocio, relacionados al 
entorno económico (PBI, PBI per cápita, tratados), social político (situaciones 
actuales y futuras), tecnológico (desarrollos en TICs), entre otros. 
 
c. Análisis de la competencia. 
Es un conjunto de variables externas a la compañía que pueden afectar el 
rendimiento de la misma, este análisis resume los puntos débiles y fuertes de los 
principales competidores. Para dicho análisis se observa la estrategia de la 
competencia, sus estrategias de ventas, costos, producción, etc (si es el caso), 
su etapa de vida, cuál es su diferenciación competitiva y características 
ganadoras. Si es posible y se tiene acceso a la información, es de gran utilidad 
identificar los principales líderes, retadores y seguidores del negocio, este 
análisis de jugadores permite formar muy buenas bases sobre la realidad del 
negocio y pronosticar acciones futuras. Finalmente segmentar y evaluar los 
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competidores en fuertes o débiles, para fundamentar la estrategia propia de la 
empresa. 
 
d. Oportunidades y Amenazas. 
Partiendo de un conocimiento del mercado en el que se va a desenvolver la 
empresa, se pueden identificar oportunidades que deben ser aprovechadas y 
amenazas que deben ser prevenidas. En definición las amenazas son: aquellos 
hechos del medio ambiente externo que de presentarse dificultarían o evitarían 
en gran medida el logro de los objetivos. Y las oportunidades son: aquellos 
eventos del medio ambiente externo que de presentarse, facilitarían el logro de 
los objetivos. El análisis debe ser cuidadoso y debe tomar en cuenta todos los 
actores del mercado, gobierno, competidores, clientes, etc.  
 
 
5. Proyecto de Empresa 
 
a. Misión / Visión / Valores 
 
Misión: es el propósito, fin, motivo o razón de ser de la existencia de la 
empresa. Esta contiene lo que pretende cumplir en su entorno o sistema social 
en el que actúa, lo que pretende hacer, y el para quién lo va a hacer. Existen 
elementos que en ocasiones la influencian, como la historia de la organización, 
las preferencias de la gerencia y/o de los propietarios, los factores externos o del 
entorno, los recursos disponibles, y sus capacidades distintivas.  
 
Visión: indica hacia dónde se dirige la empresa a largo plazo, en qué se deberá 
convertir, tomando en cuenta el impacto de las nuevas tecnologías, de las 
necesidades y expectativas cambiantes de los clientes, de la aparición de 
nuevas condiciones del mercado, etc. 
 
Valores: indica las creencias, las reglas y los principios que regulan la 
administración de una empresa. Así se constituyen en la filosofía institucional y 
el soporte de la cultura organizacional. La definición de valores corporativos 
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tiene como finalidad crear un marco de referencia  para poder inspirar y regular 





Indica cómo está diseñada la estructura de los recursos humanos, financieros, 
físicos, de información y otros. Indica a su vez el tipo de organización que será 
legalmente constituida y su nombre comercial. En resumen es como se va a 
coordinar, disponer y ordenar los recursos disponibles (humanos, financieros, 
físicos y otros) y las actividades necesarias, de tal manera, que se logren los 
fines propuestos. 
 
c. Ventajas competitivas 
 
Aquellas ventajas que una empresa posee ante otras del mismo sector, estas le 
permite sobresalir ante las demás, y obtener una competitiva posición en el 
mercado. En diferentes aspectos de la empresa se pueden dar estas ventajas 
competitivas, ya sea en el producto, en los costos, marca, servicio al cliente, en 
la tecnología, en la ubicación,  en el personal, en la logística, en la 
infraestructura, etc. Contar con una determinada tecnología que le permite 
producir productos de muy buena calidad es una ventaja competitiva, o también 
poseer procesos  eficientes que ayudan a reducir costos y  vender a precios más 
bajos. 
 
Otros ejemplos pueden ser, poseer un determinado sistema informático que 
permite tomar y procesar rápidamente los pedidos y brindar una rápida atención. 
Desarrollar un sistema de distribución eficiente y llegar a más puntos de ventas. 
Contratar o capacitar a un personal calificado, lo que le permite brindar un 
excelente servicio al cliente. Tener una moderna infraestructura, que otorga un 
ambiente cómodo y agradable a sus clientes. 
La mejor forma de obtener ventajas competitivas es a través de la diferenciación, 
y la innovación. El éxito de productos, procesos e ideas innovadoras se 
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convierten inmediatamente en las ventajas competitivas pilares de cualquier 
empresa. 
 
d. Fortalezas y Debilidades: 
 
En el análisis de las fortalezas y debilidades de una empresa contiene todos los 
componentes internos de una organización. Este consiste en el estudio o 
análisis de los diferentes factores o elementos internos que puedan existir dentro 
de una empresa, la finalidad de este es poder tener una mejor administración de 
los recursos con que cuenta esta y así conocer la capacidad con que cuenta. 
 
Identificar las fortalezas y debilidades otorgan una gran base para diseñar 
estrategias que permitan potenciar o aprovechar las fortalezas, y estrategias que 




a. Análisis DAFO: Mediante esta herramienta realizamos un análisis de la 
situación interna (Fortalezas y Debilidades) y externa (Oportunidades y 
Amenazas) del negocio. 
El análisis DAFO debe enfocarse solamente hacia los factores claves para el 
éxito de su negocio. Debe resaltar las fortalezas y las debilidades al compararlo 
de manera objetiva y realista con la competencia y con las oportunidades y 
amenazas claves del entorno. 
b. Determinación de Estrategias (2 o 3): Posterior a la construcción de la 
matriz, identificaremos los puntos más relevantes y con ellos construiremos 
las estrategias del negocio, cruzando los puntos del DAFO. 
Las estrategias son las expresiones de cómo se desea alcanzar a corto, medio y 
largo plazo los objetivos pretendidos. Son los indicadores de todas las acciones 
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7. Plan de Acción 
 
a. Plan Comercial: La sección del plan comercial resume el potencial del 
mercado y cómo se pretende explotar a través del plan de negocio 
propuesto. 
 
i. Determinación de la demanda potencial: La demanda potencial 
está definida por todas aquellas personas que podrían estar 
interesadas en comprar dicho producto o servicio. 
Hallar la demanda potencial para el tipo de producto o servicio que 
ofrecemos, tiene como objetivo principal el ayudarnos a pronosticar o 
determinar cuál será la demanda o nivel de ventas de nuestro negocio. 
 
ii. Plan de Marketing: En este punto se detallan las acciones 
necesarias para alcanzar los objetivos específicos de mercadeo. El 
plan puede hacerse para el bien o servicio y también puede hacerse 
para toda la actividad de la empresa.  
 
iii. Plan de Ventas: El plan de ventas es el plan donde se proyectan las 
ventas periódicamente y que se estima realizar año tras año. El punto 
de partida de esta estimación es la venta del año anterior, donde se 
aumenta o disminuye en función de las acciones de venta previstas y 
de las condiciones de mercado esperadas.  
 
b. Plan de Operaciones 
 
i. Proceso (como harán el producto): Pasos lógicos que se llevaran a 
cabo para la elaboración del bien o servicio. 
 
ii. Plan de Implementación: El plan de implementación le proporciona 
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iii. Otros Requerimientos: Si el proceso para la elaboración del 
bien/servicio necesita de algunos requerimientos especiales,  en este 
punto se procederá a aclararlo debidamente. 
 
 
c. Plan Financiero 
 
i. Estructura de Costos, Fijos y Variables: En este punto se deben 
identificar cuáles son los costos fijos y variables del negocio y 
proceder a estructurarlos en el plan financiero. 
Costos Fijos: Son aquellos costos cuyo importe permanece constante, 
independiente del nivel de actividad de la empresa. Si se vende o no la 
mercadería o servicio, dichos costos igual deben ser solventados por la 
empresa. 
Costos Variables: Son aquellos costos que varían en forma proporcional, 
de acuerdo al nivel de producción o actividad de la empresa. Son los 
costos por "producir" o "vender". 
 
ii. Costeo del Producto: En este punto se desarrollará un completo 
análisis de todos los requerimientos de recursos monetarios que se 
necesitan para que el bien/servicio pueda ser elaborado. 
Por ejemplo: 
 Costo de la materia prima y materiales que intervienen en el 
proceso productivo 
 Sueldos y cargas sociales del personal de producción. 
 Depreciaciones del equipo productivo. 
 Costo de los Servicios Públicos que intervienen en el proceso 
productivo. 
 Costo de envases y embalajes. 
 Costos de almacenamiento, depósito y expedición. 
 
iii. Determinación del Precio: La determinación de este valor, es una 
de las decisiones estratégicas más importantes ya que, el precio, es 
uno de los elementos que los consumidores tienen en cuenta a la 
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hora de comprar lo que necesitan. Utilizando argumentos como 
precios del mercado, estructura de costos, tasa de rentabilidad, en 
este punto se procederá a determinar el precio al cual el bien/servicio 
será vendido en el mercado 
iv. Estructura de Financiamiento: En este punto se determinarán todas 
aquellas fuentes de financiación que va a tener el negocio, tanto para 
su inicio de operación como para el plan financiero de los próximos 
años. 
 
v. Punto de Equilibrio: En este punto se aclararan cuantas unidades 
se tendrán que vender para poder cubrir los costos y gastos totales 
del negocio. 
 
8. Evaluación  Económica Financiera 
 
a. Determinación de la Tasa de descuento: Se debe fijar la tasa de 
rentabilidad mínima que debe tener el negocio sobre las inversiones que se 
hicieron para el mismo Debe ser superior al costo de la financiación o costo 
de capital. 
 
b. Flujo de Caja (Inversiones, Operativo, Económico y Financiero): En este 
punto se determinará la acumulación neta de activos líquidos de los 
próximos años  y así sabremos qué tan liquida es la empresa. 
 
 
c. Determinación del Capital de Trabajo: Esta es una medida de la capacidad 
que tiene la empresa para continuar con el normal desarrollo de sus 
actividades en el corto plazo.  
 
d. Valor Actual Neto: Mediante este procedimiento se calculará el valor 
presente de un determinado número de flujos de caja futuros, originados por 
la inversión. 
 
